
 

Evefii2204   

  

การก าหนดกลยทุธเ์พื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
ของบรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบ ี(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
STRATEGY FORMULATION FOR COMPETITIVE ADVANTAGE 

OF KTB SECURITIES (THAILAND) PUBLIC COMPANY LIMITED 
IN BANGKOK 

 

ภทัรนนัท ์ซุ่นไล ้ 

บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัศรีนครนิทรวิโรฒ 
2563  

 

 



 

  

การก าหนดกลยทุธเ์พื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
ของบรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบ ี(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ภทัรนนัท ์ซุ่นไล ้ 

สารนิพนธน์ีเ้ป็นสว่นหนึ่งของการศึกษาตามหลกัสตูร 
บรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการ 

คณะบรหิารธุรกิจเพื่อสงัคม มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
ปีการศกึษา 2563 

ลิขสิทธิ์ของมหาวิทยาลยัศรีนครนิทรวิโรฒ  
 

 



 

  

STRATEGY FORMULATION FOR COMPETITIVE ADVANTAGE 
OF KTB SECURITIES (THAILAND) PUBLIC COMPANY LIMITED 

IN BANGKOK 
 

PATTARANUN ZUNLAI 
 

A Master’s Project Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements 
for the Degree of MASTER OF BUSINESS ADMINISTRATION 

(Business Administration(Management)) 
Faculty of Business Administration for Society, Srinakharinwirot University 

2020 
Copyright of Srinakharinwirot University 

 

 

 



 

 

สารนิพนธ ์
เรื่อง 

การก าหนดกลยทุธเ์พื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
ของบรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบ ี(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ของ 

ภทัรนนัท ์ซุ่นไล ้
  

ไดร้บัอนมุติัจากบณัฑิตวิทยาลยัใหน้บัเป็นสว่นหนึ่งของการศกึษาตามหลกัสตูร 
ปรญิญาบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการ 

ของมหาวิทยาลยัศรีนครนิทรวิโรฒ 
  

  

  
(รองศาสตราจารย ์นายแพทยฉ์ตัรชยั  เอกปัญญาสกลุ) 

 

คณบดีบณัฑิตวิทยาลยั 
  

  
 

  

  

คณะกรรมการสอบปากเปล่าสารนิพนธ ์
  

.............................................. ที่ปรกึษาหลกั 
(อาจารย ์ดร.ญาณพล แสงสนัต)์ 

.............................................. ประธาน 
(ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร.เขมมารี รกัษช์ชูีพ) 

  

  

.............................................. กรรมการ 
(อาจารย ์ดร.ณฐัยา ประดิษฐสวุรรณ) 

 

  



  ง 

บทคัดย่อภาษาไทย  

ชื่อเรื่อง การก าหนดกลยทุธเ์พื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
ของบรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบ ี(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผูว้ิจยั ภทัรนนัท ์ซุ่นไล ้
ปรญิญา บรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต 
ปีการศกึษา 2563 
อาจารยท์ี่ปรกึษา อาจารย ์ดร. ญาณพล แสงสนัต ์ 

  
การวิจัยครัง้นีม้ีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาการก าหนดกลยุทธ์เพื่อสรา้งความได้เปรียบ

ทางการแข่งขนัของ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
กลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการศึกษาคือ นักลงทุนรายย่อยที่ใชบ้ริการ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) 
จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 3 สาขา จ านวน 400 คน ในการวิเคราะห์ข้อมูลผู้วิจัยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  และน ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 
ค่าเฉลี่ย รอ้ยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติทดสอบสมมติฐานใชก้ารวิเคราะห ์t-test, f-test, Chi-
square และRegression ผลวิจยัพบว่า นกัลงทุนรายย่อตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ
อยู่ในช่วง 47-55 ปี มีสถานภาพสมรส จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงาน
บรษิัทเอกชน มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนในช่วง 80,001 บาทขึน้ไป โดยนกัลงทนุรายย่อยที่ตอบแบบสอบถาม
มีการรบัรูคุ้ณค่ากลยุทธค์วามแตกต่างทุกดา้น มีระดับความคิดเห็นต่อ ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ทุกดา้นมีความเห็นโดยรวมในระดบัเห็นดว้ย มีระดับความคิดเห็นต่อ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัทุก
ดา้นมีความเห็นโดยรวมในระดบัเหนือกว่าคู่แข่งขนั ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยัพบว่า 1)ลกัษณะ
ทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทุนรายย่อยทุกดา้น มีการรบัรูค้ณุค่ากลยุทธค์วามแตกต่างที่แตกต่างกัน 
2)ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทุนรายย่อยประกอบดว้ย อาย ุสถานภาพ อาชีพ มีการรบัรูส้ว่น
ประสมทางการตลาด 7Ps ที่แตกต่างกัน 3)การรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ส่งผลต่อความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันด้านนวัตกรรม  และด้านการตอบสนองลูกค้า 4) การรับรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นการตอบสนองลกูคา้มากที่สดุ 
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The purpose of this research was to study strategy formulation to create a 

competitive advantage of KTB Securities (Thailand) Public Company Limited. The sample size 
in the research comprised 400 retail investors using the service KTB Securities in three 
branches in Bangkok. The questionnaire was used to analyze the data, including descriptive 
statistics, mean, percentage, standard deviation, t-test, f-test, Chi-square and regression. The 
results of this study found that the majority of the sample were male, aged 47-55, married, 
divorced or separated, graduated with a Bachelor's degree and worked for private 
companies. They had an average monthly income of more than 80,001 Baht. The retail 
investors had perceptions of differentiation strategies in all aspects. Opinions on the 7Ps 
marketing mix were agreement and opinion on the competitive advantage were more positive 
than their competitors. The results of the hypothesis testing found the following: (1) the 
demographic characteristics in all aspects of the retail investors, who had different 
perceptions of differentiation strategies; (2) the demographic characteristics of retail investors 
were different in terms of age, status, occupation, and the perceived 7Ps market mix; (3) 
recognition of the value of differentiation strategies on the competitive advantage of innovation 
and consumer response; and (4) the perception of the 7Ps marketing mix on competitive 
advantage in terms of consumer response was the most. 

 
Keyword : Strategy formulation, Competitive advantage, KTB securities, Bangkok 
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กิตติกรรมประ กาศ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
  

สารนิพนธ์ฉบับนี ้ ส าเร็จลุล่วงอย่างสมบูรณ์  เนื่องจาก ความเมตตากรุณาและความ
ช่วยเหลือเป็นอย่างดีจากอาจารย์ ดร. ญาณพล แสงสนัต ์อาจารย์ที่ปรกึษาสารนิพนธ ์ผูว้ิจยัขอกราบ
ขอบพระคุณด้วยความเคารพอย่างสูง ที่ท่านได้สละเวลาอันมีค่าให้ความอนุเคราะห์ดูแลแก้ไข
ขอ้บกพร่อง ใหข้อ้คิดเห็นและค าแนะน า นับตัง้แต่เริ่มตน้ด าเนินการจนเสร็จสมบูรณ์เป็นสารนิพนธ์
ฉบับบนี  ้นอกจากนี ้ผู ้วิจัยขอกราบขอบพระคุณ  รองศาสตราจารย์ สุพาดา สิริกุตตา และ ผู้ช่วย
ศาสตราจารย์ ดร.ณัฐยา ประดิษฐสุวรรณ กรรมการในการสอบ ที่ใหค้วามเมตตาและค าแนะน า
ต่างๆ เพื่อปรบัปรุงแกไ้ขขอ้บกพรอ่ง  ตลอดจนเป็นผูเ้ชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถามในการวิจยัครัง้นี ้

ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคณุคณาจารย์ทกุท่าน ในคณะบรหิารธุรกิจเพื่อสงัคม มหาวิทยาลยั
ศรีนครินทรวิโรฒ ท่ีประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู ้ใหค้วามช่วยเหลือ ค าแนะน า อบรมสั่งสอน และให้
ความเมตตาเสมอมา  รวมถึงเจ้าหน้าที่โครงการบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตทุกท่าน  ที่ได้ให้ความ
ช่วยเหลือ และอ านวยความสะดวกเป็นอย่างดีตลอดระยะเวลาของการศกึษาของผูว้ิจยั 

ผูว้ิจัยขอกราบขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านที่ไดเ้สียสละเวลาใหค้วามร่วมมือ
ตอบแบบสอบถามส าหรบัการท าสารนิพนธ์ฉบับบนี ้ และ บริษัทหลักทรพัย์ เคทีบี (ประเทศไทย) 
จ ากดั (มหาชน) ที่ไดอ้นญุาตใหผู้ว้ิจยัไดท้ าการศึกษาคน้ควา้ในครัง้นี ้

สุดทา้ยนี  ้ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณครอบครวัของผู้วิจัยที่สนับสนุน  ผลักดัน และเป็น
ก าลงัใจในการศึกษาตลอดระยะเวลาที่ศกึษาตลอดมา ขอขอบพระคณุเพื่อนๆ สาขาการจดัการ รุ่นที่ 
19  ทกุท่านที่ไดใ้หค้วามช่วยเหลือ และใหค้ าแนะน าเป็นอย่างดี ตลอดระยะเวลาของการศกึษา 

ผูว้ิจัยหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าการศึกษางานวิจยัในครัง้นี ้  จะก่อใหเ้กิดประโยชนแ์ก่ผูเ้ก่ียวขอ้ง
และผูท้ี่สนใจเก่ียวกบัหวัขอ้สารนิพนธ ์หากผลงานวิจยัมีสิ่งดีงามเป็นประโยชนส์งูสดุ ผูว้ิจยัขออทุิศสิ่ง
ดีงามเหล่านีแ้ก่ บิดา มารดา ผูม้ีพระคุณทุกท่าน ตลอดจนบูรพคณาจารย์ ที่ไดอ้บรมสั่งสอนชีแ้นะ
แนวทางที่ดีมีประโยชน ์มีคณุค่า ตลอดมาจนกระทัง้ประสบความส าเร็จในวนันี ้ และขอขอบพระคุณ
เป็นอย่างสงู 
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สารบัญ 

 หน้า 
บทคดัย่อภาษาไทย ................................................................................................................ ง 

บทคดัย่อภาษาองักฤษ ........................................................................................................... จ 

กิตติกรรมประกาศ .................................................................................................................. ฉ 

สารบญั ................................................................................................................................. ช 

สารบญัตาราง ........................................................................................................................ ฏ 

สารบญัรูปภาพ ...................................................................................................................... ต 

บทท่ี 1 บทน า ......................................................................................................................... 1 

ภมูิหลงั ............................................................................................................................. 1 

ความมุ่งหมายของงานวิจยั ................................................................................................. 5 

ความส าคญัของการวิจยั .................................................................................................... 6 

ขอบเขตของการวิจยั .......................................................................................................... 6 

กลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยั ......................................................................................... 6 

วิธีการสุม่ตวัอย่าง ....................................................................................................... 6 

ตวัแปรที่ศึกษา ............................................................................................................ 7 

นิยามค าศพัทเ์ฉพาะ .......................................................................................................... 9 

กรอบแนวคิดงานวิจยั ....................................................................................................... 11 

สว่นประสมทางการตลาด 7Ps .......................................................................................... 11 

สมมติฐานในการวิจยั ....................................................................................................... 12 

บทท่ี 2 เอกสารและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง .................................................................................. 13 

1. ทฤษฎี และแนวคิดเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์............................................................... 13 

ความส าคญัของประชากรศาสตร ์............................................................................... 13 

    



  ซ 

ความหมายของประชากรศาสตร ์................................................................................ 13 

2. ทฤษฎี และแนวคิดเก่ียวกบักลยทุธร์ะดบัธุรกิจ ............................................................ 16 

ความส าคญัของกลยทุธ์............................................................................................. 16 

ความหมายของกลยทุธ ์............................................................................................. 16 

กลยทุธร์ะดบัธุรกิจ..................................................................................................... 17 

3. ทฤษฎี และแนวคิดการรบัรูค้ณุค่าของผูบ้ริโภค ............................................................ 19 

ความส าคญัของการรบัรูค้ณุค่าของผูบ้รโิภค ............................................................... 19 

ความหมายของการรบัรูค้ณุค่าของผูบ้รโิภค ................................................................ 19 

4. ทฤษฎี และแนวคิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั........................................................ 20 

ความส าคญัของความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ........................................................... 20 

ความหมายของความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ............................................................ 21 

การสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ...................................................................... 22 

การวดัความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ......................................................................... 23 

แนวคิดเก่ียวกบัประสิทธิภาพ ..................................................................................... 24 

แนวคิดเก่ียวกบัคณุภาพ ............................................................................................ 25 

แนวคิดเก่ียวกบันวตักรรม .......................................................................................... 28 

แนวคิดการตอบสนองลกูคา้ ....................................................................................... 29 

5. ทฤษฎี และแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ........................................... 29 

ความส าคญัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ................................................................ 29 

ความหมายสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ................................................................. 29 

6. บรษิัทหลกัทรพัย ์....................................................................................................... 31 

7. เทคโนโลยีทางการเงินของบรษิัทหลกัทรพัย ์................................................................. 33 

ความส าคญัของเทคโนโลยีทางการเงินของบรษิัทหลกัทรพัย ์........................................ 33 



  ฌ 

ความหมายของเทคโนโลยีทางการเงินของบรษิัทหลกัทรพัย ์......................................... 33 

โปรแกรม Streaming ................................................................................................. 33 

โปรแกรม MT4 .......................................................................................................... 34 

8. บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ................................................ 37 

ที่ตัง้ส  านกังานใหญ่ ................................................................................................... 38 

เวลาท าการ ............................................................................................................... 38 

โครงสรา้งองคก์ร ....................................................................................................... 40 

ผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร ................................................................................................ 40 

บรกิารธุรกิจที่เก่ียวเนื่องกบัธุรกิจหลกัทรพัย ์................................................................ 41 

บรกิารดา้นเงินตราต่างประเทศ .................................................................................. 41 

โปรแกรมที่ใชบ้ริการซือ้ขายหลกัทรพัย ์........................................................................ 41 

กลยทุธข์องบรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ............................... 41 

9. งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง .................................................................................................... 42 

บทท่ี 3 วิธีด าเนินการวิจยั ...................................................................................................... 47 

การก าหนดประชากรและการสุม่กลุม่ตวัอย่าง.................................................................... 47 

ประชากรที่ใชใ้นการวิจยั ............................................................................................ 47 

การเลือกกลุม่ตวัอย่าง ............................................................................................... 47 

การสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยั ...................................................................................... 49 

การหาคณุภาพแบบสอบถาม ..................................................................................... 54 

การเก็บรวบรวมขอ้มลู ...................................................................................................... 58 

การจดักระท าและการวิเคราะหข์อ้มลู ................................................................................ 58 

การจดักระท าขอ้มลู ................................................................................................... 58 

การวิเคราะหข์อ้มลู .................................................................................................... 59 



  ญ 

สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู ................................................................................... 59 

บทท่ี 4 ผลการด าเนินงานวิจยั ............................................................................................... 66 

สญัลกัษณท์ี่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู ................................................................................ 66 

การน าเสนอผลการวิเคราะหข์อ้มลู .................................................................................... 67 

ผลการวิเคราะหข์อ้มลู ...................................................................................................... 67 

สว่นที่ 1 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) .......... 67 

สว่นที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติเชิงอนมุาน (Inferential Statistics) ................... 83 

การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมติฐาน .................................................. 83 

สรุปผลการทดสอบสมมติุฐาน......................................................................................... 171 

บทท่ี 5 สรุปผลการวิจยั อภิปราย และขอ้เสนอแนะ ............................................................... 179 

ความมุ่งหมายของงานวิจยั ............................................................................................. 179 

ความส าคญัของการวิจยั ................................................................................................ 179 

สมมติฐานในการวิจยั ..................................................................................................... 179 

ขอบเขตของการวิจยั ...................................................................................................... 180 

กลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยั ........................................................................................... 180 

การสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยั .................................................................................... 180 

การเก็บรวบรวมขอ้มลู .................................................................................................... 181 

การจดักระท าและการวิเคราะหข์อ้มลู .............................................................................. 181 

สรุปผลการวิจยั .............................................................................................................. 182 

ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเชิงพรรณนา ........................................................................... 182 

อภิปรายผลการวิจยั ....................................................................................................... 200 

ขอ้เสนอแนะที่ไดจ้ากการวิจยั.......................................................................................... 210 

ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป ............................................................................. 213 



  ฎ 

บรรณานุกรม ..................................................................................................................... 214 

ภาคผนวก .......................................................................................................................... 218 

ประวติัผูเ้ขียน ..................................................................................................................... 233 

 



 

สารบัญตาราง 

 หน้า 
ตาราง 1 วิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอิสระ .............................................................. 55 

ตาราง 2 การวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ..................................... 62 

ตาราง 3 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบ
แบบสอบถาม ...................................................................................................................... 68 

ตาราง 4 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของ การรบัรูค้ณุค่าของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อ กลยทุธ์
ความแตกต่างของ บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร
 ........................................................................................................................................... 70 

ตาราง 5 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั การรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 
7Ps ของ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร           
ดา้นผลิตภณัฑ ์..................................................................................................................... 72 

ตาราง 6 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั การรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 
7Ps ของ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร            
ดา้นราคา ............................................................................................................................. 73 

ตาราง 7 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั การรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 
7Ps ของ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร            
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ................................................................................................. 74 

ตาราง 8 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั การรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 
7Ps ของ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร            
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด .................................................................................................... 75 

ตาราง 9 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั การรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 
7Ps ของ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร            
ดา้นบคุคล หรือพนกังาน ....................................................................................................... 76 

    



  ฐ 

ตาราง 10 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั กบรูส้ว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
ของ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร                     
ดา้นกายภาพและการน าเสนอ ............................................................................................... 77 

ตาราง 11 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั การรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 
7Ps ของ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร           
ดา้นกระบวนการ .................................................................................................................. 78 

ตาราง 12 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ของ 
บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นประสิทธิภาพ
 ........................................................................................................................................... 79 

ตาราง 13 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั      
ของ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นคณุภาพ
 ........................................................................................................................................... 80 

ตาราง 14 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ของ 
บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นนวตักรรม .. 81 

ตาราง 15 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั     
ของ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร                     
ดา้นการตอบสนองลกูคา้ ...................................................................................................... 82 

ตาราง 16 แสดงผลการเปรียบเทียบการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้น
หนา้ที่ จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทนุรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน .................................................................... 84 

ตาราง 17 แสดงผลการเปรียบเทียบการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่า          
ดา้นสงัคม จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทนุราย่อย ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน .................................................... 89 

ตาราง 18 แสดงผลการเปรียบเทียบการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าทาง
อารมณ ์จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทนุรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน .................................................... 94 



  ฑ 

ตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่า          
ดา้นความรู ้จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทนุรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดบัการศกึษาอาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ..................................................... 99 

ตาราง 20 แสดงผลการเปรียบเทียบการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่า          
ดา้นเงื่อนไข จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทนุรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษาอาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ................................................... 104 

ตาราง 21 การทดสอบความแปรปรวนระหว่างการรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 7Ps กบัเพศ. 109 

ตาราง 22 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามเพศ .................................................................................................................. 111 

ตาราง 23 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามอายุ ................................................................................................................. 113 

ตาราง 24 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ ............................................................... 115 

ตาราง 25 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามอาย ุโดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี Least Significant Difference 
(LSD) ................................................................................................................................ 117 

ตาราง 26 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดา้นราคา จ าแนกตามอายุ โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี Least Significant Difference (LSD)
 ......................................................................................................................................... 118 

ตาราง 27 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามสถานภาพ ........................................................................................................ 120 

ตาราง 28 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามสถานภาพ โดยใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ ...................................................... 122 

ตาราง 29 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดา้นกายภาพและการน าเสนอ จ าแนกตามสถานภาพ โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี Least 
Significant Difference (LSD) ............................................................................................ 123 



  ฒ 

ตาราง 30 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามสถานภาพ โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ ...................................... 124 

ตาราง 31 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามสถานภาพ โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี Dunnett’s T3
 ......................................................................................................................................... 125 

ตาราง 32 แสดงการทดสอบความแปรปรวนระหว่างการรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 7Ps กบั
ระดบัการศึกษา .................................................................................................................. 127 

ตาราง 33 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามระดบัการศกึษา ................................................................................................ 129 

ตาราง 34 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามอาชีพ ............................................................................................................... 132 

ตาราง 35 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ ............................................................. 134 

ตาราง 36 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี Least Significant 
Difference (LSD) .............................................................................................................. 136 

ตาราง 37 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ ............................................. 138 

ตาราง 38 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน .......................................................................................... 139 

ตาราง 39 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ ........................................ 141 

ตาราง 40 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ ....................... 143 

ตาราง 41 แสดงการทดสอบความแปรปรวนระหว่างการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง   
ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั .............................................. 144 



  ณ 

ตาราง 42 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูค้ณุค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง
ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั .............................................. 145 

ตาราง 43 แสดงการทดสอบความแปรปรวนระหว่างการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่างดา้น
คณุค่าดา้นสงัคม สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ..................................................... 147 

ตาราง 44 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูค้ณุค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง
ดา้นคณุค่าดา้นสงัคม สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั............................................... 148 

ตาราง 45 แสดงการทดสอบความแปรปรวนระหว่างการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง   
ดา้นคณุค่าทางอารมณ ์สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ............................................ 150 

ตาราง 46 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูค้ณุค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง
ดา้นคณุค่าทางอารมณ ์สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ............................................ 151 

ตาราง 47 แสดงการทดสอบความแปรปรวนระหว่างการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง   
ดา้นคณุค่าดา้นความรู ้สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ............................................. 153 

ตาราง 48 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูค้ณุค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง
ดา้นคณุค่าดา้นความรู ้สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ............................................. 154 

ตาราง 49 แสดงการทดสอบความแปรปรวนระหว่างการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง   
ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ............................................ 156 

ตาราง 50 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูค้ณุค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง
ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ............................................ 157 

ตาราง 51 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหุคณูของการรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 
7Ps สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ............................................. 160 

ตาราง 52 ผลการวิเคราะหค่์าสมัประสิทธิ์ของตวัแปรพยากรณข์องการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ............................. 160 

ตาราง 53 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหุคณูของการรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 
7Ps สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นคณุภาพ .................................................... 163 

ตาราง 54 ผลการวิเคราะหค่์าสมัประสิทธิ์ของตวัแปรพยากรณข์องสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นคณุภาพ ........................................................... 163 



  ด 

ตาราง 55 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหุคณูของสว่นประสมทางการตลาด 7Ps   
สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นนวตักรรม ......................................................... 166 

ตาราง 56 ผลการวิเคราะหค่์าสมัประสิทธิ์ของตวัแปรพยากรณข์องสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นนวตักรรม ......................................................... 167 

ตาราง 57 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหุคณูของสว่นประสมทางการตลาด 7Ps สง่ผล
ต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นการตอบสนองลกูคา้ .................................................. 169 

ตาราง 58 ผลการวิเคราะหค่์าสมัประสิทธิ์ของตวัแปรพยากรณข์องสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นการตอบสนองลกูคา้ .......................................... 169 

ตาราง 59 ตารางสรุปผลการทดสอบสมมติุฐาน .................................................................... 171 

 



 

สารบัญรูปภาพ 

 หน้า 
ภาพประกอบ 1 มาตรฐานการขอใบอนญุาตประกอบธุรกิจหลกัทรพัย ์..................................... 32 

ภาพประกอบ 2 โครงสรา้งองคก์ร บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ......... 40 

 

    



 

บทที ่1 
บทน า 

 
ภูมิหลัง 

ธุรกิจบริษัทหลกัทรพัยใ์นปัจจุบัน ถือว่าเป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันสูง มีบริษัทหลกัทรพัย์   
ที่ใหบ้ริการกับนักลงทุนรายย่อยเป็นจ านวนถึง 33 บริษัท รวมถึงมีการแข่งขันกันโดยใขก้ลยุทธ์
ต่างๆ เช่น กลยุทธ์ด้านราคา คือ มีการลดอัตราค่าธรรมเนียมการซือ้ขายหลักทรพัย ์นอกจาก      
จะส่งผลต่อการแข่งขันแลว้ยังส่งผลใหร้ายไดข้องบริษัทหลกัทรพัยล์ดลงอีกดว้ย จากเหตุข้างตน้ 
ท าให ้    บริษัทหลกัทรพัยต์อ้งมีการปรบักลยทุธเ์พื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยไดน้ า
เทคโนโลยีทางการเงินใหม่ๆเข้ามาให้บริการให้กับผู้ลงทุนที่ ใช้บริการบริษัทหลักทรัพย ์                
เพื่อสรา้งความแตกต่าง และอ านวยความสะดวกแก่ผูล้งทุน จากเดิมโปรแกรมที่ใชใ้นการซือ้ขาย
หลักทรัพย์ที่บริษัทหลักทรัพย์ส่วนใหญ่ใช้ ได้แก่ โปรแกรม Streaming และ Efin Trade Plus                
บรษิัทหลกัทรพัยไ์ดเ้พิ่มทางเลือกใหผู้ล้งทุนโดยน าโปรแกรม MT4 มาใหบ้รกิารแก่ผูล้งทุนซึ่งไดร้บั
ความสนใจจากผูล้งทนุเป็นอย่างมาก 

การน ากลยุทธด์า้นนวตักรรมเขา้มาเพื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนันัน้ เนื่องจาก
การพัฒ นาเทคโนโลยีทางการเงิน  เทคโนโลยีมี บทบาทในการพัฒนาธุ รกิจตลาดทุน                         
มาอย่างยาวนาน โดยนอกจากผู้ลงทุนจะไดป้ระโยชนจ์ากความสะดวกสบาย การขยายโอกาส 
การเขา้ถึงบริการทางการเงินแลว้ ผูใ้หบ้ริการในธุรกิจตลาดทุนยังใช้เทคโนโลยีต่างๆ ในการเพิ่ม
ประสิท ธิภาพการท างานซึ่ งน าไปสู่ บริการใหม่ๆ ที่ สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน                 
และการเติบโตใหแ้กบ่รษิัท แต่ในช่วงไม่ก่ีปีที่ผ่านมาการเขา้มาของเทคโนโลยีทางการเงิน ยิ่งเร่งให้
เกิดการเปลี่ยนแปลงและสรา้งผลกระทบกับธุรกิจ ตลาดทุน ท าใหเ้กิดผูใ้หบ้ริการรูปแบบใหม่ที่   
ใช้เทคโนโลยี เข้ามาช่วยในการคิดค้นสินค้าและบริการที่สามารถตอบโจทย์กลุ่มลูกค้า                   
ไดห้ลากหลาย และช่วยใหก้ลุ่มลกูคา้ที่ยงัเขา้ไม่ถึงบริการทางการเงินสามารถเขา้ถึงไดด้ว้ยตน้ทุน
ที่ เหมาะสม ซึ่งตลาดทุนมีสภาพแวดล้อมที่ เอื ้อต่อ เทคโนโลยีทางการเงิน เป็นอย่างมาก 
ตัวอย่างเช่น (1) การซือ้ขายหลกัทรพัยห์รือการท ารายการต่าง ๆ ส่วนใหญ่เป็นแบบ ณ เวลาจริง
หรือ Realtime การส่งค าสั่งซือ้ขายมีปริมาณมาก และท าอย่างรวดเร็ว และ(2) ขอ้มูลที่เก่ียวขอ้ง
กบัการตัดสินใจของผูล้งทุนมีปริมาณมาก เช่น ขอ้มูลที่เก่ียวกบับริษัทจดทะเบียนหรือหลกัทรพัย์ 
ลกัษณะที่ว่านีท้  าใหเ้ทคโนโลยีสามารถเขา้มามีบทบาทไดม้าก ทัง้การท าใหต้น้ทุนการใหบ้ริการ 
ถูกลง เนื่องจากไม่ตอ้งมีสถานที่ประกอบการและน าระบบอัตโนมัติเขา้มาทดแทนคน หรือการใช้



  2 

เทคโนโลยีเขา้มาวิเคราะหข์อ้มูลต่าง ๆ นอกจากตน้ทุนจะลดลงแลว้ เทคโนโลยียังท าใหผู้ล้งทุน
สามารถเข้าถึงขอ้มูลไดส้ะดวกรวดเร็ว (คณะกรรมการก ากับหลักทรพัย์และตลาดหลักทรพัย์, 
2562) หากผูใ้หบ้ริการในธุรกิจตลาดทุนยังไม่มีการปรบักลยุทธ์เพื่อให้เท่าทันสถานการณ์ของ
เทคโนโลยีทางการเงินที่เปลี่ยนไป อาจก่อใหเ้กิดความเสียเปรียบทางการแข่งขนัได ้

ภาวะของอุตสาหกรรมธุรกิจหลักทรัพย์โลกเผชิญความท้าทายในการสรา้งรายได้       
หลังเจอ   6   ปัจจัยส าคัญที่ยากจะหลีกเลี่ยง  จ าเป็นตอ้งปรบักลยุทธ์เพื่อสรา้งความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนั 

1. การแข่งขันที่ รุนแรงและการปรบัตัวลดลงของค่าธรรมเนียมซือ้ขายหลักทรพัย ์
รว่มกบัสถานการณต์ลาดทนุที่มีความผนัผวนท าใหน้กัลงทุนเขา้มาซือ้ขายหุน้ลดลง   

2. สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยีสารสนเทศที่ เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วส่งผล 
(Technology Disruption) ท าให้เกิดผู้เล่นหน้าใหม่ในอุตสาหกรรมหลักทรัพย์มากขึน้ ได้แก่ 
FinTech, Wealth Tech Players, AI and ROBO Technology Start-up Company  

3. การวางแผนเกษียณสุข สืบเนื่องจากจ านวนประชากรสูงวัยที่มีชีวิตยืนยาวมาก
ขึน้ ส่งผลท าให้ต้องการบริหารจัดการความมั่ งคั่ งเพื่อให้เพียงพอส าหรับชีวิตหลังเกษียณ 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งประเทศไทยที่มีแนวโนม้แก่ก่อนรวย 

4. การเพิ่มขึน้ของผูม้ีอันจะกิน หรือลูกคา้ที่มีความมั่งคั่งสูงโดยเฉพาะในภูมิภาค
อาเซียนซึ่งมีความต้องการบริการดา้นการลงทุนแบบเฉพาะเจาะจงมากขึน้ (customized and 
personalized wealth advisory services) 

5. การปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผู้บริโภคในทุกช่วงอายุ โดยเฉพาะกลุ่มคนรุ่น 
Millennials ที่มีความต้องการในการบริหารจัดการเรื่องต่างๆ ในชีวิตในรูปแบบ Real-time       
ผ่านอปุกรณโ์ทรศพัทเ์คลื่อนที่ (Smartphone and mobile devices)    

6. ความตอ้งการของลกูคา้ที่เปลี่ยนไปอา้งอิงกบัพฤติกรรมความตอ้งการส่วนบุคคล 
(Need-based Basis) ปัจจัยต่างๆ ตามที่ได้กล่าวมาข้างต้นนั้นล้วนส่งผลกระทบไม่ทางตรง            
ก็ทางออ้มต่อทิศทางดา้นการบรหิารจดัการความมั่งคั่งของผูล้งทนุ 

(บรษิัทหลกัทรพัยไ์ทยพาณิชย,์ 2562) 
ภาพรวมอุตสาหกรรมหลกัทรพัยใ์นประเทศไทยก าลงัเผชิญการเปลี่ยนแปลงในทิศทาง

เดียวกนักบัของภูมิภาคและของโลก และพบว่าภายหลงัจากการที่ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเขา้
มามีบทบาทและมีการพัฒนามากขึ ้นส่งผลให้จ านวนสาขาของบริษัทหลักทรัพย์รวมทั้ ง
อตุสาหกรรมมีการปิดตวัลงเพิ่มมากขึน้ และมีการเขา้มาของบริษัทหลกัทรพัยร์ายใหม่ เพื่อช่วงชิง
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ส่วนแบ่ งทางการตลาดด้วยการวางกลยุทธ์โดยการใช้ป ระโยชน์จากเทคโนโลยีทาง
การเงิน   ในขณะที่จ  านวนของบัญชีซือ้ขายหลักทรพัยม์ีการปรบัเพิ่มขึน้เนื่องจากความสะดวก     
ในการเปิดบญัชีซือ้ขายหลกัทรพัย ์และผ่านโครงการสรา้งนกัลงทนุหนา้ใหม่ที่ตลาดหลกัทรพัย ์

  
ส่วนที่มาของรายได้ของบริษัทหลักทรพัย์ยังคงมาจากธุรกิจนายหน้าค้าหลักทรัพย ์

(Brokerage Business) กว่ารอ้ยละ 55 ส่วนที่เหลือมาจากรายได้ดอกเบีย้รบัจากบัญชีมารจ์ิน้ 
และอ่ืน ๆ  อย่างไรก็ดี สิ่งที่น่าสนใจคืออัตราค่าธรรมเนียมนายหน้าค้าหลักทรัพย์เฉลี่ยของ           
ทั้งอุตสาหกรรมปรับตัวลดลงอย่างมีนัยส าคัญในช่วง 3-5 ปีที่ผ่านมา โดยปัจจุบันอยู่ที่ระดับ 
0.09% จากอดีตที่ อยู่ ที่ ระดับ  0.13% (บริษั ทหลักทรัพย์ไทยพาณิ ชย์ , 2562) เนื่ องจาก                       
ผูใ้หบ้ริการบรทัหลกัทรพัยส์่วนใหญ่ใชก้ลยุทธด์า้นราคามาจูงใจผูล้งทุนเลือกใชบ้ริการหลกัทรพัย์
ตน เนื่องจากเป็นกลยทุธท์ี่สามารถท าไดโ้ดยง่าย 

จากเหตขุา้งตน้ จะเห็นว่าธุรกิจหลกัทรพัยใ์นปัจจบุนัมีการแข่งขนัที่สงูมากขึน้จากหลายๆ
ปัจจัย ส่งผลใหบ้ริษัทหลกัทรพัยต่์างๆตอ้งคิดกลยุทธ์ระดับธุรกิจใหม่ๆ และปรบัปรุงส่วนประสม
ทางการการตลาด เพื่อช่วงชิงสว่นแบ่งทางการตลาด ขึน้เป็นผูน้  าในอสุาหกรรมธุรกิจหลกัทรพัย ์

บริษัทหลักทรพัย์ คือบริษัทที่ได้รบัใบอนุญาตประกอบธุรกิจการเป็นนายหน้าซือ้ขาย
หลักทรัพย์ที่ ได้ผ่ านการพิ จารณาตามหลัก เกณฑ์ของตลาดหลักทรัพย์ฯและเข้าเป็น                             
“ บริษัทสมาชิก” ของตลาดหลักทรัพย์ฯเป็นที่ เรียบร้อยแล้วท าให้สามารถส่งค าสั่ งซื ้ อขาย
หลักทรพัยเ์ขา้สู่ระบบซือ้ขายของตลาดหลักทรพัยฯ์ไดโ้ดยตรงบริษัทหลกัทรพัย์ จึงไม่ใช่เป็นแค่   
คนกลางในการซื ้อขายหลักทรัพย์เท่านั้น  แต่บริษัทหลักทรัพย์จะต้องรับผิดชอบต่อหน้าที่        
ความรบัผิดชอบ และบริการต่างๆที่ให้แก่ผู ้ลงทุนทุกขั้นตอนอยู่ตลอดเวลาเริ่มตั้งแต่เปิดบัญชี
จนกระทั่งถึงขัน้ตอนสิน้สดุของการช าระราคา และส่งมอบหลกัทรพัยร์วมทัง้ช่วยดแูลใหค้ าปรกึษา
แนะน าหรือแกไ้ขปัญหาใหซ้ึ่งบริษัทหลกัทรพัย์ แต่ละแห่งอาจใหบ้ริการในลกัษณะและรูปแบบที่
แตกต่างกนัขึน้อยู่กบัขนาดธุรกิจและความช านาญของบริษัท (ตลาดหลกัทรพัยแ์ห่งประเทศไทย, 
2558) 

บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) เป็นบริษัทสมาชิกหมายเลข 32 
ของตลาดหลักทรพัย์แห่งประเทศไทย เริ่มก่อตั้งในปี พ.ศ. 2540 ภายในชื่อ บริษัทหลักทรพัย ์     
ธนสยาม จ ากดั โดยถือหุ้นโดย ไทยธนาคาร 100% ปี พ.ศ. 2545 กลุ่มชยัวิกรยัเขา้ซือ้กิจการเป็น  
ผู้ ถื อหุ้น  100% และ เปลี่ ยนชื่ อ เป็ น  บ ริษั ทหลักท รัพ ย์  ฟ าร์อิ สท์  จ ากัด  ปี  พ .ศ . 2553                       
บริษัท KTB Investment & Securities ประเทศเกาหลีใต้ เข้ามาซือ้กิจการต่อจากกลุ่มชัยวิกรัย  
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เข้ามาเป็น  ผู้ถือหุ้น 100% ต่อมาปี พ.ศ. 2559 กลุ่มนักลงทุนไทยได้เข้าถือหุ้น 30% และ          
แปลงสภาพเป็น บริษัท มหาชน นอกจากนีย้งัมีการก่อตัง้ บริษัทหลกัทรพัยจ์ดัการกองทนุ วี จ ากดั 
ถือหุ้นโดย KTBST 51% และกลุ่มผูบ้ริหาร 49% ก่อตั้ง บริษัทหลัก เคทีบีเอสที รีท เมเนจเม้นท ์
จ ากัด ถือหุ้นโดย KTBST 70% และกลุ่มผู้บริหาร 30% ปี พ.ศ. 2563 ก่อตั้ง บริษัท เคทีบีเอสที     
โฮลดิง้ จ ากัด (มหาชน) โดยมีบริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) เป็นบริษัท   
ในเครือ และมีชื่อย่อว่า “KTBST SEC” 

วิสยัทัศน ์เป็น “ สถาบนัการเงิน ” ในประเทศไทยที่มีความ “ โดดเด่น ” ในการใหบ้ริการ
ลกูคา้ พนกังาน “ มีความสขุ ” และ “ ภูมิใจ ” ที่ไดร้่วมงานกบัองคก์ร พนกังาน ลกูคา้และผูถื้อหุน้ 
“เติบโตอย่างยั่งยืน” และมีสว่นช่วยสงัคมในการ “ พฒันาตลาดทนุ ” 

พนัธกิจ เป็นที่หนึ่งในใจลกูคา้ พนกังานมีความสขุและภูมิใจที่ไดร้่วมงาน ผูถื้อหุน้เติบโต
อย่างยั่งยืน ตอบแทนสงัคมดว้ยการพฒันาตลาดทนุ 

บริษัทหลักทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) มีส่วนแบ่งทางการตลาดอยู่ใน
อัน ดั บ ที่  28 จ าก  39 อั น ดั บ  ห รื อ คิ ด เป็ น  1.1% โด ยมี มู ล ค่ าซื ้อ ข าย ใน ปี  2562 อยู่ ที่ 
247,373,563,528.04 ลา้นบาท ซึ่งเป็นจากขอ้มูลขา้งตน้ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) 
จ ากดั (มหาชน) ยงัคงมีสว่นแบ่งการตลาดค่อนขา้งต ่า 

โดยปัจจุบันบริษัทหลักทรพัย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ได้มีการก าหนด     
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ โดยเน้นไปที่กลยุทธ์ความแตกต่าง และก าหนดส่วนประสมทางการตลาด
บริการ เพื่อสรา้งความได้เปรียบทางการแข่งขันในอุตสาหกรรมผู้ให้บริการบริษัทหลักทรัพย ์       
แต่จากส่วนประสมทางการตลาดของ บริษัทหลักทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน)      
ยงัถือว่ามีส่วนแบ่งการตลาดค่อนขา้งต ่า จึงตอ้งมีการปรบัปรุงกลยุทธร์ะดบัธุรกิจ และส่วนประสม
ทางการตลาด เพื่อให้บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) สามารถสรา้ง            
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัไดดี้ยิ่งขึน้ และยงัสามารถเพิ่มสว่นแบ่งตลาดไดดี้ขึน้อีกดว้ย 

จากสาเหตุดังกล่าว ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาเก่ียวกับ การก าหนดกลยุทธ์เพื่ อสร้าง         
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของบริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน)            
ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน าขอ้มลูที่ไดจ้ากการวิจยั เป็นแนวทางหรือเป็นตวัช่วยในการตดัสินใจ
ก าหนดกลยุทธ์เพื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันในอนาคต และเพื่อเป็นประโยชนต่์อการ
พฒันาอตุสาหกรรมการลงทนุในตลาดหลกัทรพัยข์องบรษิัทหลกัทรพัยใ์นประเทศไทย   
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ความมุ่งหมายของงานวิจัย 
1. เพื่อศึกษาแนวทางในการตัดสินใจก าหนดกลยุทธ์เพื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการ

แข่งขนัในอนาคต ของบรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 
2. เพื่อศึกษาการก าหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ของบริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) 

จ ากดั (มหาชน) 
3. เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด 7Ps ที่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ของ

บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 
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ความส าคัญของการวิจัย 
1. เพื่ อ เป็นแนวทางในการตัดสินใจก าหนดกลยุทธ์ เพื่ อสร้างความได้ เปรียบ             

ทางการแข่งขนัในอนาคต ของบรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 
2. เพื่อเป็นแนวทางในการตัดสินใจก าหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ของบริษัทหลักทรพัย ์     

เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 
3. เพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดส่วนประสมทางการตลาดทางการตลาด 7Ps ที่ส่งผล

ต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ของบรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 
4. เพื่อเป็นประโยชนต่์อการพฒันากลยทุธข์องบรษิัทหลกัทรพัยใ์นประเทศไทย   

 
ขอบเขตของการวิจัย 

ประชากรที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้คือ ผูล้งทุนรายย่อยที่เลือกใชบ้ริการบริษัทหลกัทรพัย ์
เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร   

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 
กลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้คือ ผูล้งทุนรายย่อยที่เลือกใช้บริษัทหลักทรพัย ์ 

เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผูว้ิจัยไม่ทราบจ านวนประชากร   
ที่แน่นอน ดังนั้นผูว้ิจัยจึงก าหนดขนาดตัวอย่างโดยใชสู้ตรค านวณหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่    
ไม่ทราบประชากรแน่นอน จึงก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างในกรณี ที่ไม่ทราบจ านวนประชากร โดย
ใหค่้าความผิดพลาดไม่เกิน 5% ดว้ยความเชื่อมั่น 95% ซึ่งมีวิธีการหาค่าจ านวนกลุม่ตวัอย่างจาก
สูตร (กัลยา วานิชย์บัญชา. 2550: 27-28) ได้ขนาดตัวอย่าง 385 คน และเพิ่มจ านวนตัวอย่าง 
เท่ากบั 15 คน รวมเป็นขนาดตวัอย่างทัง้ หมด 400 คน 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ขั้นตอนที่  1 วิ ธีการสุ่มตัวอย่างโดยการเลือกตัวอย่างแบบโควต้า (Quota 

Sampling) โดยให้จ านวนตัวอย่างในแต่ละสาขาในกรุงเทพมหานครเท่าๆกันจากจ านวนสาขา
ทัง้หมดในกรุงเทพมหานคร 3 สาขา ไดก้ลุม่ตวัอย่างละ 133-134 คน ดงันี ้

ส านกังานใหญ่      134 คน 
สาขาเยาวราช      133 คน 
สาขาลาดพรา้ว 124     133 คน 
  รวม     400 คน 
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ขั้นตอนที่  2 วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยอาศัยความสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยใช้แบบสอบถามกับผู้ลงทุนรายย่อยที่ เลือกใช้บริการบริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี 
(ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้ง 3 สาขาตามขัน้ตอนที่ 2 จนครบ 400 
ตวัอย่าง 

ตัวแปรทีศ่ึกษา 
1. ตวัแปรอิสระ แบ่งเป็นดงันี ้

1.1 เพศ 
1.1.1 ชาย 
1.1.2 หญิง 

1.2 อาย ุ
1.2.1 20 – 28 ปี 
1.2.1 29 – 37 ปี 
1.2.3 38 – 46 ปี 
1.2.4 47 – 55 ปี 
1.2.5 56 ปีขึน้ไป 

1.3 สถานภาพ 
1.3.1 โสด 
1.3.2 สมรส/อยู่ดว้ยกนั 
1.3.3 หย่ารา้ง/หมา้ย/แยกกนัอยู่ 

1.4 ระดบัการศกึษา 
1.4.1 ปรญิญาตร ี
1.4.2 สงูกว่าปรญิญาตรีขึน้ไป 

1.5 อาชีพ 
1.5.1 พนกังานบรษิัทเอกชน 
1.5.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
1.5.3 เจา้ของกิจการ - อาชีพอิสระ 
1.5.4 ไม่ไดป้ระกอบอาชีพใดๆ 

1.6 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
1.6.1 ต ่ากว่า หรือเท่ากบั 20,000 บาท 
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1.6.2 20,001-40,000 บาท 
1.6.3 40,001-60,000 บาท 
1.6.4 60,001-80,000 บาท 
1.6.5 80,001 บาทขึน้ไป 

1.7 การรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธก์ารสรา้งความแตกต่าง  
1.7.1 คณุค่าดา้นหนา้ที่ 
1.7.2 คณุค่าดา้นสงัคม 
1.7.3 คณุค่าทางอารมณ ์
1.7.4 คณุค่าดา้นความรู ้
1.7.5 คณุค่าดา้นเงื่อนไข 

1.8 สว่นประสมการตลาด 7Ps 
1.8.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
1.8.2 ดา้นราคา 
1.8.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
1.8.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
1.8.5 ดา้นบคุคล หรือพนกังาน 
1.8.6 ดา้นกายภาพ และการน าเสนอ 
1.8.7 ดา้นกระบวนการ 

2. ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ 
2.1 ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

2.1.1 ดา้นประสิทธิภาพ 
2.1.2 ดา้นคณุภาพ 
2.1.3 ดา้นนวตักรรม 
2.1.4 ดา้นการตอบสนองลกูคา้ 
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นิยามค าศัพทเ์ฉพาะ 
บริษัทหลักทรัพย ์หมายถึง บรษิัทหรือสถาบนัการเงินที่ไดร้บัใบอนุญาตจากส านกังาน

ก ากับหลักทรัพย์และตลาดหลักทรัพย์ หรือ กลต. ให้ประกอบธุรกิจหลักทรัพย์ เช่น การเป็น
นายหน้าซือ้ขายหลักทรัพย์ การค้าหลักทรัพย์ การเป็นที่ปรึกษาการลงทุน การจัดจ าหน่าย
หลกัทรพัย ์การจดัการกองทนุรวม เป็นตน้ 

ตลาดหลักทรัพย ์หมายถึง  เป็นสถานที่ส  าหรบัซือ้ขายแลกเปลี่ยนหลกัทรพัยร์ะยะยาว 
ของ บริษัทมหาชนจ ากดั ซึ่งถือว่าเป็นตลาดรอง (Secondary Market) ทัง้นีเ้นื่องจากจะท าการซือ้
ขายเฉพาะหลกัทรพัยท์ี่ไดอ้อกจ าหน่ายใหแ้ก่ประชาชนโดยทั่วไปแลว้เท่านั้น หลกัทรพัยร์ะยะยาว 
จะประกอบไปดว้ยตราสารหนี ้และตราสารทุนซึ่งประกอบดว้ย หุน้สามัญ หุน้บุริมสิทธิ ใบส าคัญ
แสดงสิทธิแบบต่าง ๆ ใบส าคญัแสดงสิทธิอนพุนัธ ์หุน้กู ้และ หน่วยลงทนุ เป็นตน้ 

กลยุทธ์ หมายถึง แผนการที่คิดขึน้อย่างรอบคอบ มีลักษณะเป็นขัน้เป็นตอน มีความ
ยืดหยุ่นพลิกแพลงได้ตามสถานการณ์ มีจุดมุ่งหมายเพื่อเอาชนะคู่แข่งขันหรือเพื่อหลบหลีก
อปุสรรคต่างๆ จนสามารถบรรลเุปา้หมายที่ตอ้งการ 

กลยุทธร์ะดับธุรกิจ หมายถึง เป็นกลยุทธท์ี่บรษิัทใชเ้พื่อสรา้งความไดเ้ปรียบในแข่งขนั
หรือเป็นต่อในการแข่งขนักับคู่แข่งในตลาดหรืออุตสาหกรรมที่หน่วยธุรกิจของบริษัทด าเนินธุรกิจ
อยู่โดยตรง จากการน าทรพัยากรและความสามารถพิเศษของบริษัทมาท าใหเ้กิดความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนั เพื่อใหธุ้รกิจประสบความส าเรจ็ 

การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน หมายถึง สิ่งที่เป็นความสามารถพิเศษของ
องค์กรที่คู่แข่งไม่สามารถเลียนแบบได้ หรือคู่แข่งต้องใช้เวลาในการปรับตัวเองมากก่อนที่
เลียนแบบความสามารถของพิเศษขององคก์รนัน้ๆได ้

กลยุทธก์ารสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน หมายถึง วิธีการด าเนินงานใหบ้รรลุ
จุดมุ่งหมายตามหลกัวตัถุประสงคโ์ดยการปรบัปรุงเปลี่ยนแปลงรูปแบบการใหบ้ริการการส่งเสริม
การขายเพื่ อให้กิจการสามารถต่อสู้กับคู่ แข่งขันประกอบด้วย  การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation Strategy) ด้านต้นทุน (Cost leadership) และด้านการตอบสนองที่ รวดเร็ว 
(Quick response) 

เทคโนโลยีทางการเงิน หมายถึง การน าเอาเทคโนโลยีมาใช้กับการเงินในการสรา้ง
นวัตกรรมใหม่ เพื่อเป็นสินค้า บริการ การแก้ปัญหาทางการเงิน รวมถึงเป็นแนวทางในการ
ประกอบธุรกิจใหม่ๆ ท าใหก้ารเขา้ถึงทางการเงินเป็นไปไดง้่ายขึน้ ดว้ยเทคโนโลยี 

https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%A2%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%99%E0%B8%88%E0%B8%B3%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%A3%E0%B8%AD%E0%B8%87&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B5%E0%B9%89
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AB%E0%B8%B8%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%B1%E0%B8%8D
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AB%E0%B8%B8%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%83%E0%B8%9A%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%84%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B9%81%E0%B8%AA%E0%B8%94%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%83%E0%B8%9A%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%84%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B9%81%E0%B8%AA%E0%B8%94%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%83%E0%B8%9A%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%84%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B9%81%E0%B8%AA%E0%B8%94%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AB%E0%B8%B8%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B8%B9%E0%B9%89
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B8%A5%E0%B8%87%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
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นักลงทุนรายย่อย หมายถึง ผูล้งทุนซึ่งไม่ไดอ้ยู่ในกลุ่มของผูล้งทุนสถาบนั เช่น ผูล้งทุน
ที่เป็นบคุคลธรรมดา หรือนิติบคุคลซึ่งมีเงินลงทนุในหลกัทรพัยน์อ้ยกว่ากลุม่ผูล้งทนุขา้งตน้ 

MT4 คือโปรแกรม หรือแพลตฟอรม์ชนิดหนึ่ง ที่มีชื่อเต็มว่า Metatrader 4 สรา้งหรือ
ออกแบบขีน้มาเพื่อใชใ้นการซือ้ขาย (trade) ผลิตภัณฑต่์างๆ ในตลาด Forex, อนุพันธ์, ทองค า, 
โลหะ, เงิน, สกลุเงินดิจิตอล ฯลฯ  

KTBST คือ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ประกอบธุรกิจธุรกิจ
หลกัทรพัย ์ที่ตัง้ส  านกังานใหญ่อาคาร CRC All Seasons Place 

กลยุทธ์ความแตกต่าง คือ กลยุทธ์ที่ท าให้สินค้าหรือบริการมีความแตกต่างจาก           
คู่แข่งขัน มีความเป็นพิเศษ มีคุณค่าในตัวสินคา้ และคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันสามารถ
เลียนแบบไดย้าก 
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ประชากรศาสตร ์
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. การศึกษา 
5. รายได ้ ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  

1. ด้านผลิตภัณฑ ์(Product) 
2. ด้านราคา (Price) 
3. ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย (Place) 
4. ด้านการส่งเสริม

การตลาด (Promotions) 
5. ด้านบุคคล (People) 

หรือพนักงาน 
(Employee) 

6. ด้านกายภาพและการ
น าเสนอ (Physical 
Evidence/Environment 
and Presentation) 

7. ด้านกระบวนการ 
(Process) 

 

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
1. ประสิทธิภาพ 

(Efficiency) 
2. คุณภาพ (Quality) 
3. นวัตกรรม (Innovation) 
4. การตอบสนองลูกค้า 

(Responsiveness) 

 

กรอบแนวคิดงานวิจัย 
การศึกษาวิจยัในครัง้นี ้ เป็นการศึกษา การก าหนดกลยุทธเ์พ่ือสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันของบริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยได้มีการก าหนดตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม เพื่อเป็นเครื่องมือในการ
ด าเนินงานวิจยั และเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบแนวคิดในการวิจยัดงัต่อไปนี ้
 

ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 
 

 

การรับรู้คุณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง 
(Differentiation Strategy) 
1. คุณค่าด้านหน้าท่ี 

(Functional value) 
2. คุณค่าด้านสังคม (Social 

value) 
3. คุณค่าทางอารมณ์

(Emotional values) 
4. คุณค่าด้านความรู้ 

(Epistemic values) 
5. คุณค่าด้านเงื่อนไข 

(Conditional value) 
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สมมติฐานในการวิจัย 
1. ลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาอาชีพ และรายไดท้ี่

แตกต่างกนั มีการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ที่แตกต่างกนั 
2. ลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาอาชีพ และรายไดท้ี่

แตกต่างกนั มีการรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั 
3. การรบัรูค้ณุค่ากลยทุธค์วามแตกต่าง สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
4. สว่นประสมทางการตลาด 7Ps สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 
 



 

บทที ่2 
เอกสารและงานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 

 
ในการศึกษาวิจัยครัง้นี ้การก าหนดกลยุทธเ์พื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ

บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยัไดศ้กึษา
เอกสารและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง และไดน้ าเสนอตาม หวัขอ้ต่อไปนี ้

1. ทฤษฎี และแนวคิดเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
2. ทฤษฎี และแนวคิดเก่ียวกบักลยทุธร์ะดบัธุรกิจ 
3. ทฤษฎี และแนวคิดการรบัรูค้ณุค่าของผูบ้รโิภค 
4. ทฤษฎี และแนวคิดเก่ียวกบัความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
5. ทฤษฎี และแนวคิดเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
6. บรษิัทหลกัทรพัย ์
7. เทคโนโลยีทางการเงินของบรษิัทหลกัทรพัย ์
8. บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 
9. งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

 
1. ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับประชากรศาสตร ์

ความส าคัญของประชากรศาสตร ์
ประชากรศาสตร ์เป็นการศึกษาทางสถิติของประชากร คือ ประชากรที่เปลี่ยนแปลง

ตามเวลาหรือสถานที่ ประชากรศาสตรค์รอบคลมุถึงการศึกษาขนาด โครงสรา้ง และการกระจาย
ของประชากร การวิเคราะหท์างประชากรศาสตรส์ามารถครอบคลมุทัง้สงัคมหรือกลุ่มที่ใชเ้กณฑ์
นิยาม เช่น การศกึษา เชือ้ชาติ ศาสนา และชาติพนัธุ ์สถาบนัการศกึษา รายได ้อาชีพ เป็นตน้ 

ความหมายของประชากรศาสตร ์
ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์(2550) กลา่วว่า ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตรซ์ึ่งประกอบดว้ย 

อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได้ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว เป็นเกณฑ์ที่ ได้รับ      
ความนิยมใช้ในการแบ่งส่วนทางการตลาด และสถิติที่ใช้วัดประชากรศาสตรจ์ะสามารถช่วย
ก าหนดตลาดเป้าหมายรวมได้ อีกทั้งง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรอ่ืนๆ โดยตัวแปรทางด้าน
ประชากรศาสตรม์ีดงันี ้

1. อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคที่มีอายุที่ต่างกัน นักการตลาดจึงใชป้ระโยชนจ์ากอายุเป็นตัวแปรดา้นประชากรศาสตร์    
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ที่แตกต่างกันของส่วนตลาดได ้ค้นคว้าความต้องการของส่วนตลาดส่วนเล็ก (Niche Market)   
โดยมุ่งความส าคญัที่ตลาดอายสุว่นนัน้ 

2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรที่ส  าคญัในการแบ่งสว่นการตลาด ที่ตอ้งศกึษาตวัแปรนี ้
อย่างรอบคอบ เพราะ ปัจจบุนัตวัแปรดา้นเพศมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในการบรโิภค 

3. สถานะครอบครวั (Marital Status) ครอบครวันัน้เป็นเปา้หมายที่ส  าคญัในทาง
การตลาดมาโดยตลอด และมีความส าคัญยิ่งขึน้ในส่วนที่เก่ียวกับหน่วยผูบ้ริโภค ในเรื่องจ านวน
และลกัษณะของบุคคลในครวัเรือนที่ใชส้ินคา้ใดสินคา้หนึ่ง และโครงสรา้งดา้นสื่อที่เก่ียวขอ้งกับ   
ผูต้ดัสินใจในครวัเรือนเพื่อช่วยในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม 

4. รายได ้การศึกษาและอาชีพ (Income, Education and Occupation) เป็นตัว
แปรที่ส  าคัญในการก าหนดส่วนของตลาด โดยปัญหาที่ส  าคัญในการแบ่งส่วนการตลาด                
คือการถือเกณฑ์รายได้อย่ างเดียว  ไม่มี ความสามารถในการวัดการใช้จ่ ายสินค้าได ้                          
ในขณะเดียวกันการเลือกซือ้สินค้าอาจมาจาก รูปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม อาชีพ ค่านิยม 
การศกึษา ฯลฯ เป็นตน้ 

อดลุย ์จาตรุงคกุล (2543) กล่าวว่า ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร ์รวมทัง้ อายุ เพศ 
รายได ้การศึกษา วงจรชีวิตครอบครวั เป็นตน้ มีความส าคญัต่อนกัการตลาดเป็นอย่างมาก เพราะ
เก่ียวขอ้งกบัอปุสงค ์(Demand) ในตวัสินคา้ การเปลี่ยนแปลงทางดา้นประชากรศาสตรจ์ะแสดงให้
เห็นถึงการเกิดขึน้ใหม่ของตลาดใหม่ และตลาดเดิมอ่ืนๆก็จะหมดไป หรือลดความส าคัญลง         
ซึ่งลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตรม์ีดงันี ้

1. อายุ นักการตลาดตอ้งค านึงถึงความส าคัญของการเปลี่ยนแปลงของประชากร  
ในเรื่องของอายดุว้ย 

2. เพศจ านวนสตรี (สมรสหรือโสด) ที่ท างานนอกบ้านเพิ่มมากขึน้เรื่อยๆนักการ
ตลาดต้องค านึงว่าปัจจุบันเป็นผู้ซือ้รายใหญ่ซึ่งที่แล้วมาผู้ชายเป็นผู้ตัดสินใจซือ้นอกจากนั้น
บทบาทของสตรีและบรุุษบางสว่นที่ซ  า้กนั 

3. วงจรชีวิตครอบครวั ขัน้ตอนแต่ละขัน้ของวงจรชีวิตของครอบครวัเป็นตัวก าหนด   
ที่ส  าคญัของพฤติกรรมขัน้ตอนของวงจรชีวิตของครอบครวัแบ่งออกเป็น 9 ขัน้ตอนซึ่งแต่ละขัน้ตอน
จะมีพฤติกรรมการซือ้ที่แตกต่างกนั 

4. การศึกษา และรายได้ การศึกษาที่อิทธิพลต่อรายไดเ้ป็นอย่างมากการรูว้่าอะไร
เกิดขึน้กบัการศกึษาและรายไดเ้ป็นสิ่งที่ส  าคญัเพราะแบบแผนการใชจ้่ายขึน้อยู่กบัรายไดท้ี่คนมี 
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ปรมะ สตะเวทิน (2533) กล่าวว่า ลกัษณะประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกันจะมีลกัษณะ
ทางดา้นจิตวิทยาต่างกนั ดงันี ้

1. เพศ กล่าวคือ ความแตกต่างทางเพศ ท าใหบุ้คคลมีพฤติกรรมการติดต่อสื่อสาร
ต่างกัน คือ เพศหญิงมีแนวโน้ม มีความต้องการที่จะส่งผลและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย  
ในขณะที่ เพศชายมีความต้องการที่จะส่งและ  รับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านั้น  แต่ก็มี           
ความตอ้งการที่จะสรา้งความสมัพนัธอ์นัดีใหเ้กิดจากการรบัและสง่ข่าวสารนัน้ดว้ย 

นอกจากนี ้เพศหญิงและ เพศชายมีความแตกต่างกันอย่างมากในเรื่องความคิด 
ค่านิยมและ ทศันคติ ทัง้นีเ้นื่องจากวฒันธรรม หรือบริบททางสงัคมไดก้ าหนดบทบาทของคนสอง
เพศไวต่้างกนั  

2. อายุ ถือเป็นปัจจัยที่ท าให้คนมีความแตกต่างกันในเรื่องของความคิด  และ
พฤติกรรมซึ่งคนที่อายุน้อยกว่ามักจะมีความคิดเสรีนิยม  ยึดถืออุดมการณ์และ มองโลกในแง่ดี
มากกว่าคนที่อายุมากกว่า ในขณะที่คนที่อายุมากกว่า มักจะมีความคิดอนุรกัษ์นิยม การยึดถือ       
การปฏิบัติระมัดระวังมากกว่าคนที่มีอายุน้อย  เนื่องจากผ่านประสบการณ์ชีวิตที่แตกต่างกัน 
ลกัษณะการใชส้ื่อมวลชนก็ต่างกนั คนที่มีอายมุากมกัจะใชส้ื่อเพื่อการแสวงหาขอ้มลู หรือข่าวสาร
มากกว่าความบนัเทิง  

3. การศึกษา เป็นปัจจัยที่ท าให้คนมีความคิด ค่านิยมทัศนคติและ พฤติกรรม
แตกต่างกัน คนที่มีการศึกษาสูง จะได้เปรียบอย่างมากในการเป็นผู้รบัสารที่ดี  เพราะเป็นผู้มี   
ความกวา้งขวางและ เขา้ใจสารไดดี้แต่จะเป็นคนที่ไม่เชื่ออะไรง่ายๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผล
เพียงพอ ในขณะที่คนที่มีการศกึษาต ่า มกัจะใชส้ื่อประเภทวิทยโุทรทศันแ์ละภาพยนตร ์ 

4. สถานะทางสงัคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได ้ซึ่งสถานภาพทางสังคม
ของบุคคล มีอิทธิพลยิ่งต่อปฏิกิริยาของผู้รับสารที่มีต่อผู้ส่งสาร  เพราะแต่ละคนมีวัฒนธรรม 
ประสบการณ ์ทศันคติ ค่านิยม ที่แตกต่างกนัออกไป 

สรุป ทฤษฎี และแนวคิดเก่ียวกับประชากรศาสตร ์จากแนวคิดข้างต้นสอดคล้อง             
ไปในทิศทางเดียวกนั สามารถแบ่งลกัษณะทางประชากรณศ์าสตรไ์ดด้งันี ้เพศ, อายุ, สถานภาพ, 
การศึกษา, อาชีพ และรายได ้ซึ่งจะสามารถช่วยในการวิเคราะหข์อ้มูลทางประชากรณ์ศาสตร์   
เพื่อศกึษาการก าหนดกลยทุธเ์พื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัได ้
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2. ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธร์ะดับธุรกิจ 
ความส าคัญของกลยุทธ ์

กลยุทธ์เป็นการก าหนดกรอบหรือทิศทางการท างานขององคก์รใหช้ัดเจน โดยการ
เขียนวัตถุประสงค์ของ องค์กรไว้อย่างเป็นระบบ ซึ่งจะท าให้เลือกใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ ได้             
อย่างเหมาะสม ช่วยให้ผูบ้ริหารปรบัตัวตามสภาวการณ์ที่เกิดขึน้อย่างเป็นระบบ และสามารถ   
ปรบัทิศทางการ ด าเนินงานไดส้อดคลอ้งกับสภาวะความเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึน้  สรา้งความพรอ้ม
ให้กับองค์กร การจัดการเชิงกลยุทธ์ท าให้องค์กรมีการวิเคราะห์และประเมิน ปัจจัยต่างๆ       
ภายในองคก์รอย่างสม ่าเสมอ เป็นการพัฒนาบุคลากรใหม้ีความพรอ้มในการรบักับสถานการณ์
ความเปลี่ยนแปลงที่อาจเกิดขึน้ได ้ 

ความหมายของกลยุทธ ์
เกรียงศกัดิ์ เจริญวงศศ์ักดิ์ (2549) กล่าวว่า กลยุทธ ์หมายถึง แผนการที่คิดขึน้อย่าง

รอบคอบ มีลักษณะเป็นขั้นเป็นตอน  มีความยืดหยุ่นพลิกแพลงได้ตามสถานการณ์ มุ่งหมาย     
เพื่อเอาชนะคู่แข่งขัน  หรือเพื่อหลบหลีกอุปสรรคต่างๆ  จนสามารถบรรลุเป้าหมายที่ต้องการ        
กลยุทธม์ีความหมายเดียวกันกบัค าว่า ยุทธศาสตรใ์ชใ้นความหมายที่เก่ียวขอ้งกับการรบ มาจาก
ภาษาองักฤษว่า Strategy ใชใ้นยุคแรกเก่ียวกับการทหารและการสงคราม หมายถึง ศิลปะในการ
วางแผนยทุธศาสตรแ์ละการรบเพื่อเอาชนะศตัรูมีรากศพัทม์าจากภาษากรีกว่า Strategia หมายถึง 
การบญัชาการกองทพั 

ปกรณ์   ปรียากร (2544) กล่าวว่า ในทางประวัติศาสตร์แนวคิดเชิงกลยุทธ์หรือ
ยุทธศาสตรถื์อกันว่าต าราพิชัยสงครามของซุนวู นักยุทธศาสตรช์าวจีน เมื่อประมาณ 2,400 ปี
มาแล้ว มีชื่อเสียงและได้รบัการอ้างอิงมากที่สุด  โดยฉบับภาษาอังกฤษชื่อว่า The Art of War 
ส าหรบัการบรหิารทั่วไปและการบรหิารธุรกิจความสนใจในการใชก้ลยทุธเ์พื่อวางแผนธุรกิจ เกิดขึน้
ในช่วงทศวรรษที่ 1950 เมื่อมลูนิธิฟอรด์ ภายใตก้ารน าของ Robert McNamara อดีตผูบ้ญัชาการ
ทหารสูงสดุของสหรฐัอเมริกา ในระหว่างสงครามโลกครัง้ที่สอง ร่วมกบัมูลนิธิคารเ์นกี (Carnegie 
Foundation) ไดส้นับสนุนใหน้ักวิชาการของมหาวิทยาลยัต่างๆวิจัยเชิงประยุกตย์ุทธศาสตรท์าง
ทหาร เพื่อน ามาใชป้ระโยชนใ์นการเรียนการสอนทางการบรหิาร  

ขณะที่ Henry Mintzberg (1989) ศาสตราจารยท์างดา้นการบริหารของมหาวิทยาลัย
แมคกิลในประเทศแคนาดาใหค้วามหมายของค าว่ากลยทุธโ์ดยใชห้ลกั 5Ps อธิบาย ดงันี ้ 

1. กลยุทธ์คือแผน (Strategy is a plan = P1) หมายถึง เป็นสิ่งก าหนดทิศทาง หรือ
เป็นแนวทางการด าเนินงานในอนาคตขององคก์ร หรือเป็นวิถีทางที่จะก้าวเดินจากที่หนึ่งไปยัง      
ที่หนึ่ง ตามความหมายนีอ้งคก์รทุกประเภทลว้นมีกลยุทธเ์พื่อรบัมือกบัสถานการณต่์างๆที่เกิดขึน้  
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เพราะทุกองคก์รจะมีแนวทางการด าเนินงานของตนในอนาคต ดงันัน้กลยทุธใ์นความหมายนีก้็คือ
แผนนั่นเอง 

2. กลยุทธ์คือแบบแผนหรือรูปแบบ (Strategy is a pattern = P2) เป็นสิ่งที่เก่ียวกับ
แบบแผนดา้นพฤติกรรมในการปฏิบติังานอย่างต่อเนื่องในแต่ละช่วงเวลา นั่นคือในการวางแผน
งานในอนาคตจ าเป็นจะตอ้งค านึงหรือเชื่อมโยงกับแผนงานและบทบาทในอดีตซึ่งผูบ้ริหารและ     
ผูป้ฏิบติัตกผลกึจนมีความเชี่ยวชาญในรูปแบบต่างๆ  

3. กลยุทธ์คือการก าหนดฐานะหรือต าแหน่ง (Strategy is position = P3) การ
ก าหนดความส าคัญของฐานะหรือต าแหน่งของกิจการในสนามการแข่งขันสินคา้หรือกิจกรรมที่
เสนอออกไปจ าเป็นตอ้งเหมาะสมกบัความตอ้งการของลกูคา้หรือผูร้บับรกิารแต่ละประเภท  

4. กลยุทธ์คือทัศนภาพ (Strategy is a perspective = P4) เป็นการให้ความส าคัญ
ของการพิจารณาสภาพที่แท้จริงภายในองคก์รหรือคุณลักษณะที่น่าจะเป็นขององคก์รนั่น  คือ     
ทศันภาพหมายถึงวิธีการด าเนินงานที่ตอ้งการใหค้นในองคก์รยึดถือรว่มกนั  

5. กลยุทธ์คือกลวิธีในการเดินหมาก (Strategy is a ploy = P5) เป็นการกลยุทธ์ที่
เฉพาะเจาะจงอย่างยิ่งในสถานการณ์ที่มีการต่อสูแ้ข่งขันซึ่งสิ่งที่ทุกคนตอ้งการ คือ การเอาชนะ
ดงันัน้ทุกฝ่ายจึงวางกลยุทธโ์ดยค านึงถึงการใชอ้บุายในการด าเนินงานหรือกลวิธีในการเดินหมาก
เดินเกมเพื่อเอาชนะฝ่ายตรงขา้มใหไ้ด ้

กลยุทธร์ะดับธุรกิจ 
กลยุทธร์ะดบัธุรกิจ เป็นกลยุทธท์ี่ก าหนดขึน้ในระดบัหน่วยธุรกิจหรือระดบัผลิตภณัฑ ์

โดยมุ่ งความส าคัญ ที่ การปรับป รุงต าแหน่ งทางการแข่ งขัน  (Competition Positioning)                
ของผลิตภณัฑห์รือบริการของบริษัทในอตุสาหกรรมหรือส่วนตลาดเฉพาะเจาะจงของหน่วยธุรกิจ 
(Thomas L. Wheelen แล ะ  Hunger, 2002 )  ห รื อ เป็ น แ ผ น ก า รบ ริห า รจั ด ก า ร เพื่ อ ให้                  
ประสบความส าเร็จในการด าเนินในหนึ่งหน่วยที่ เฉพาะเจาะจง  (Arthur A. Thompson และ 
Strickland, 2003) 

เขมมารี รกัษ์ชูชีพ (2556) กล่าวว่า ความได้เปรียบเชิงการแข่งขันจะตอ้งพัฒนาระดับ  
กลยทุธซ์ึ่งประกอบอยู่ดว้ยกนั 3 กลยทุธ ์ดงันี ้ 

1. กลยุทธค์วามเป็นผู้น าทางด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategy) คือ การที่
สินคา้ และบริการ โดยมุ่งเนน้การใชต้น้ทุนต ่ากว่าคู่แข่งขัน เมื่อตน้ทุนทางการผลิตต ่ากว่าคู่แข่ง    
ก็สามารถขายสินคา้ถูกกว่าผูแ้ข่งขนัรายอ่ืนๆได ้การที่ตน้ทุนต ่านัน้ แต่สินคา้ตอ้งไดต้ามมาตรฐาน
เทียบกบัคู่แข่งขนัได ้เช่นกนั การบรหิารจดัการท่ีสง่ผลท าใหต้น้ทนุต ่ามดีงันี ้
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1.1 การประหยดัที่เกิดจากขนาด กลา่วคือเมื่อมีผลิตสินคา้เป็นจ านวนมาก ท าให้
ตน้ทนุต ่าลงได ้

1.2 ประสบการณจ์ากการเรียนรู ้เมื่อผลิตบ่อยๆ ท าใหเ้กิดความเชี่ยวชาญสินคา้
ไดข้นาด คณุภาพตามที่ตอ้งการ ของเสียก็จะลดลง ท าใหต้น้ทนุต ่าลง 

1.3 ปัจจัยการผลิตที่ถูกลง ท าให้ต้นทุนลดลง ปัจจัยการผลิตในที่นีม้ี แรงงาน 
วัตถุดิบที่ตั้งของโรงงาน ถ้าโรงงานที่อยู่ไกลๆท าใหเ้สียค่าขนส่งแพงขึน้ ค่าสาธารณูปโภคต่างๆ  
เขา้มาเก่ียวขอ้งกบัตน้ทนุทัง้สิน้ 

2. กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation Strategy) คือ กลยุทธ์ที่ท าให้สินค้า    
ไม่เหมือนใคร แตกต่างจากคู่แข่งขนั ตอ้งมีความเป็นพิเศษมากกว่า มีคณุค่าในตวัสินคา้ ตอ้งมีการ
ท าการวิจัยพฤติกรรมลูกค้าว่าสิ่งที่ลูกค้าต้องการคืออะไร บริษัทจะต้องพัฒนาสมรรถนะเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ว่าสิ่งที่ลูกคา้ตอ้งการใหไ้ดล้ักษณะของสินคา้ที่แตกต่างจาก   
คู่แข่งขนัอ่ืนมีดงันี ้คือ 

1. รูปลกัษณข์องสินคา้ คือ ลกัษณะรูปรา่งของสินคา้ที่มองเห็นได ้
2. ภาพลกัษณท์ี่ดี ท าใหล้กูคา้ซือ้สินคา้แลว้ภมูิใจเมื่อใชส้ินคา้นัน้ๆ 
3. การบริหารหลงัการขาย ซึ่งถือเป็นกลยุทธ์ของความแตกต่างในการตัดสินใจ

ซือ้ของลกูคา้ 
4. การมีเทคโนโลยีที่ทนัสมยั 
5. การบรกิารท่ีเป็นเลิศ 
6. ชื่อเสียงของสินคา้ 
7. การมีสินคา้หลายๆชนิดใหเ้ลือกในสายผลิตภณัฑเ์ดียวกนั 

3. กลยุทธ์เน้นกลุ่มลูกค้า (Focus Strategy) หรือ ตลาดเฉพาะกลุ่ม (Market 
Niche Strategy) คือ ตลาดที่มีศักยภาพสูงกว่าตลาดคู่แข่งขัน โดยการแบ่งตลาด (Market 
Segment) จะแบ่งตามพื ้นที่ ความร ่ารวย อายุ ค่านิยม ความชอบ รสนิยม ความต้องการหรือ
ตอ้งการความเป็นพิเศษ ดงันัน้กลยทุธก์ารเนน้กลุม่ลกูคา้มีสิ่งที่ส  าคญั ดงันี ้

1. ตอ้งมีขนาดธุรกิจใหญ่พอที่จะเขา้มาด าเนินธุรกิจ 
2. ตอ้งมีศกัยภาพที่จะเจรญิเติบโตไดอ้ย่างต่อเนื่อง 
3. ตอ้งเป็นตลาดที่ไม่ใหค้วามส าคญัเฉพาะบริษัทใหญ่ๆเท่านัน้ 
4. ตอ้งมีทรพัยากร และสมรรถนะที่เพียงพอที่จะตอบสนองกลุม่ลกูคา้นีไ้ด ้
5. ตอ้งมีกลยทุธค์รบถว้นที่จะสนองกลุม่ตลาดลกูคา้เฉพาะได ้
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สรุปทฤษฎี และแนวคิดเก่ียวกับกลยุทธ์ระดับธุรกิจ กลยุทธ์ระดับธุรกิจเป็นกลยุทธ์         
ที่สามารถสรา้งความได้เปรียบทางการแข่งขันให้แก่องค์กรได้ โดยเป็นกลยุทธ์ที่มุ่งเน้นไปที่       
หน่วยธุรกิจหรือผลิตภัณฑ ์โดยมีทัง้หมด 3 กลยุทธคื์อ 1.กลยุทธ์ความเป็นผูน้  าทางดา้นตน้ทุน 2.
กลยทุธค์วามแตกต่าง 3.กลยทุธเ์นน้กลุม่ลกูคา้  
3. ทฤษฎี และแนวคิดการรับรู้คุณค่าของผู้บริโภค 

ความส าคัญของการรับรู้คุณค่าของผู้บริโภค 
การรบัรูคุ้ณค่าของผูบ้ริโภค เป็นการวัดว่าสิ่งที่องคก์รด าเนินการไปนั้นไดผ้ลไปใน

ทิศทางที่องคก์รตอ้งการหรือไม่ ผูบ้ริโภคไดร้บัรูถ้ึงคณุค่าที่องคก์รสื่อสารหรือไม่ ทัง้ในรูปแบบของ 
กลยทุธข์ององคก์ร รูปแบบการบรกิาร และผลิตภณัฑ ์

ความหมายของการรับรู้คุณค่าของผู้บริโภค 
Lin and Huang (2012) การรับรูคุ้ณค่าของผู้บริโภค หมายถึง คุณค่าด้านต่างๆ   

ของการบริโภคสินค้าหรือบริการที่ผู ้บริโภค  ได้รับและตีความออกมาตามการรับรู ้ที่ ได้รับ             
ของผู้บริโภคเอง ซึ่งคุณค่าของ การบริโภคที่แตกต่างกันก็จะส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้      
ของผูบ้รโิภคในแต่ละสถานการณ ์

Sheth, Newman and Gross (1991) ได้อธิบายถึงปัจจัย 5 ปัจจัย ของการรบัรูคุ้ณค่า
ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 1. คุณค่าดา้นหนา้ที่ (Functional value) 2. คุณค่าดา้นสงัคม (Social value) 
3. คุณ ค่าทางอารมณ์ (Emotional values) 4. คุณ ค่าด้านความ รู้ (Epistemic values) และ             
5. คณุค่าดา้นเงื่อนไข (Conditional value) 

1. คณุค่าดา้นหนา้ที่ (Functional value) ซึ่งคือเป็นตวัขบัเคลื่อนหลกัในการตดัสินใจ
เลือกซื ้อของผู้บริโภค เนื่องจาก  ผู้บริโภคจะใช้การรับรูป้ระโยชน์ของผลิตภัณฑ์โดยการรับรู ้        
ทางกายภาพ เช่น ความน่าเชื่อถือ ความ ทนทานและราคา ซึ่งหากราคาสงูเกินไปอาจท าใหส้ินคา้
ขายไดไ้ม่ดี 

2. คุณค่าดา้นสงัคม (Social value) คือ คุณประโยชนท์ี่ไดร้บัจากกลุ่มคนกลุ่มหนึ่ง
ใน สังคมหรือหลากหลายกลุ่มเช่นกัน โดยคุณค่าดา้นสงัคมนีเ้กิดจากการสรา้งบรรทัดฐานทาง
สังคม ซึ่ง เป็นการรับรูถ้ึงแรงกดดันทางสังคมที่จะยอมรับและใช้รูปแบบของพฤติกรรมเป็น
ตัวก าหนดแมว้่าบรรทัดฐานส่วนบุคคลจะสะทอ้นถึงแรงกดดันทางสังคม ภายนอก บรรทัดฐาน
สว่นบคุคลและทศันคติทางจรยิธรรมก็เป็นกฎหรือสิ่งที่บอกถึงแรงจูงใจ นอกจากนีผู้บ้รโิภคอาจเชื่อ
ว่า ครอบครวั เพื่อน เพื่อนร่วมงานและคนรอบขา้ง ชอบแสดงพฤติกรรมบางอย่างซึ่งท าใหพ้วกเขา
ไดร้บั 8 อิทธิพลจากความเชื่อเหลา่นัน้และสง่ผลใหเ้กิดพฤติกรรมการเลือกซือ้ 
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3. คุณค่าด้านอารมณ์  (Emotional value) คือ การรับรู ้ความสามารถที่ เกิดขึ ้น       
จากการเปลี่ยนแปลงที่มากระตุน้อารมณห์รือความรูส้ึกของผูบ้ริโภค ซึ่งสินคา้และบริการสว่นมาก
มกั เก่ียวขอ้งกบัการตอบสนองทางอารมณเ์ช่น ความโรแมนติกที่เกิดจากอาหารมือ้ค ่าใตแ้สงเทียน 
หรือ ความกลัวที่ เกิดขึน้ขณะชมภาพยนตรส์ยองขวัญ คุณค่าด้านอารมณ์มักเก่ียวข้องกับ
สนุทรียภาพ ซึ่ง ผลิตภณัฑท์ี่จบัตอ้งไดจ้ะมีคณุค่าดา้นอารมณท์ี่ชดัเจน 

4. คุณค่าด้านความรู ้(Epistemic value) คือ การที่สินค้าหรือผลิตภัณฑ์สามารถ 
กระตุน้ใหเ้กิดความอยากรูอ้ยากเห็น ให้ความแปลกใหม่ หรือตอบสนองความต้องการความรู้
ใหม่ๆ  ของผู้บริโภคได้ซึ่งประสบการณ์ที่ผู ้บริโภคได้รับนี ้ถือว่าเป็นคุณค่าด้านความรู้ทั้งนี ้            
การเปลี่ยนแปลง ที่เกิดขึน้จะเป็นการเปลี่ยนแปลงที่เรียบง่าย โดยอาจเกิดขึน้เนื่องจากผูบ้ริโภค
รูส้ึกเบื่อหรืออ่ิมเอิบกับ แบรนดท์ี่ใชใ้นปัจจุบันของตน เช่น การพยายามชงกาแฟแบบใหม่ หรือ
อาจจะเป็นเรื่องที่ผู ้บริโภค  สงสัยหรือมีความปรารถนาที่จะเรียนรูห้รือการหาความรูเ้ก่ียวกับ
วฒันธรรมอื่นที่ตนเองไม่คุน้เคย  

5. คุณค่าด้านเงื่อนไข (Conditional value) คือ คุณค่าที่ได้จากการรบัรูท้ี่เกิดจาก 
การเปลี่ยนแปลงอันเป็นผลมาจากสถานการณ์เฉพาะหรือสถานการณ์ที่ตอ้งเผชิญกับผูต้ัดสินใจ 
คุณค่า ดา้นเงื่อนไขมักจะขึน้อยู่กับสถานการณ์ที่เกิดขึน้กับตัวผูบ้ริโภค ตัวอย่างเช่น ผลิตภัณฑ์
บางอย่างมี เฉพาะตามฤดูกาลเท่านั้น เช่น บัตรวันคริสต์มาส ซึ่งบางครัง้คุณค่าด้านเงื่อนไข        
จะเก่ียวขอ้งกับ เหตุการณ์ที่เกิดขึน้ครัง้เดียวในชีวิต เช่น การเลือกชุดแต่งงาน และบางครัง้จะใช้
เฉพาะในสถานการณ์ ฉุกเฉินเท่านัน้ เช่น การเลือกรบับริการรถพยาบาล โดยผลิตภัณฑจ์ านวน
มากอยู่ภายใตส้ถานการณท์ี่มีเงื่อนไขมากขึน้ เช่น ขา้วโพดคั่วที่โรงภาพยนตรท์ี่มีชุดพิเศษส าหรบั
เทศกาลต่างๆ หรือเป็นของ ภาพยนตรน์ัน้ๆ 

สรุปแนวคิดเก่ียบกับการรบัรูคุ้ณค่าของผูบ้ริโภค หมายถึง คุณค่าดา้นต่างๆที่ผูบ้ริโภค
รบัรู ้และตีความออกมาตามการตีความของตน ซึ่งจะส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้รโิภคที่มีต่อสินคา้
หรือบรกิารนัน้ๆ 

 
4. ทฤษฎี และแนวคิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ความส าคัญของความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันเป็นสิ่งที่เป็นความสามารถพิเศษขององคก์รที่คู่แข่ง  

ไม่สามารถเลียนแบบได้ หรือคู่ แข่งต้องใช้เวลาในการปรับตัวเองมากก่อนที่ เลียนแบบ
ความสามารถของเราได ้เช่น นวตักรรม ระบบการจดัการภายในองคก์ร ระบบการบริหารองคก์ร 
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ภาพลักษณ์ขององค์กร เป็นต้น ดังนั้นความได้เปรียบทางการแข่งขันเป็นสิ่งที่ทุกองค์กรพึงมี 
เพื่อใหอ้งคก์รสามารถแข่งขนัในอสุาหกรรมได ้

ความหมายของความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
Michael E. Porter (1990) กล่าวว่า ความได้เปรียบทางการแข่งขัน  หมายถึง         

การสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันใหเ้หนือกว่าคู่แข่งขัน องคก์รจะตอ้งสรา้งความแตกต่าง
จากคู่แข่ง 3 ดา้น ประกอบดว้ย กลยุทธ์การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุน (Cost Leadership) กลยุทธ์การ
สรา้งความแตกต่าง (Differentiation) และกลยทุธก์ารเนน้ตลาดเฉพาะสว่น (Focus)  

Philip Kotler (1997) กล่าวว่า ความได้เปรียบทางการแข่งขัน หมายถึง ผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจ โดยมีเครื่องมือหรือดัชนีชีว้ัดต่างๆ เช่น อัตราการหมุนของสินค้าคงเหลือ 
ผลตอบแทนจากยอดขาย เป็นตน้ 

Mark G.Dunn, David Norburn, และ Sue Birley (1994) กล่าวว่า ความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขัน หมายถึง ความสามารถอันบังเกิดจากการครอบครองทรพัยากรที่มีความพิเศษ
อย่างมาก เช่น สมรรถภาพด้านนวัตกรรมทรพัยากรที่มีค่าและมีความแตกต่างออกไปจากรูป
แบบเดิมและไม่สามารถลอกเลียนแบบรวมทัง้ทดแทนกนัได ้

รฐันันท ์พงศวิ์ริทธิ์ธร และ สุรชัย อุตมอ่าง (2554) กล่าวว่า ความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนั หมายถึง กระบวนการที่จะน าไปสู่ การเป็นผูน้  าตลาดหรือการไดก้ าไรที่มากกว่าคู่แข่งขัน
รายอ่ืนท าไดต้ามปกติ การสรา้งความไดเ้ปรียบทางการ แข่งขนัมีเปา้หมายที่จะท าใหธุ้รกิจสามารถ
ไดก้ าไรไดอ้ย่างยั่งยืนและเหนือกว่าคู่แข่งขนั จึงเป็นภารกิจส าคญัต่อ การด าเนินธุรกิจในระยะยาว 
เพราะเมื่อธุรกิจสามารถสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันเหนือคู่แข่งขันไดก้็  หมายความว่า
ธุรกิจสามารถด าเนินกิจการไดดี้กว่าคู่แข่งขนั 

สมยศ นาวีการ (2548) กล่าวว่า ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันถือ เป็นสิ่งหนึ่งที่มี
ความจ าเป็นในการด าเนินธุรกิจในยุคที่การแข่งขันมีความรุนแรง ดังนั้น การก าหนดนโยบาย      
กลยทุธแ์ละนโยบายการแข่งขนัที่ชดัเจน เป็นสิ่งที่ผูป้ระกอบการจะช่วยสรา้งขีดความสามารถ และ
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจให้เหนือกว่าคู่แข่ง เนื่องจากการก าหนดนโยบายและ      
ทิศทางการ ด าเนินงานในอนาคตที่ชดัเจน ท าใหธุ้รกิจสามารถด าเนินการ ใหเ้ป็นไปตามเป้าหมาย
และสามารถตอบสนอง ความตอ้งการของตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างต่อเนื่อง 

สรุปความหมายของความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน 
เป็นสิ่งที่ส  าคัญในการด าเนินธุรกิจ โดยตอ้งมีการก าหนดนโยบายของกลยุทธ์ และเป้าหมายที่
ชัดเจน เพื่อทุกภาคส่วนในองค์กรมีความตระหนักถึงนโยบายที่ทางบริษัทได้ตั้งไว้ ก่อให้เกิด
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กระบวนการอันน าไปสู่ความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยการใช้ความสามารถอันเกิดจาก        
การครอบครองทรพัยากรที่มีอยู่ขององคก์ร 

การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
การสร้างความมั่นคงให้องค์การที่ ดีที่สุด  จะเหมือนกับกลยุทธ์ระดับธุรกิจ  คือ        

การสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัซึ่งเป็นหวัใจของการวางแผนกลยทุธ ์ 
เรวตัร ์ชาตรีวิศิษฏ ์และ คณะ (2553) กลา่วว่า ปัจจยัที่เป็นพืน้ฐานที่ส  าคญัมากที่สดุ

ในการท าใหเ้กิดความ ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ก็คือ ความรู้ (Knowledge) ที่องคก์รตอ้งพยายาม
สร้างขึ ้นมาด้วยการเรียนรู้ (Learning) และพัฒนามาเป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ (Learning 
Organization) ใหไ้ดจ้ากนัน้ผูบ้ริหารตอ้งดึงเอาความรูต่้างๆ ที่บุคลากรมีเพื่อมาสรา้งนวัตกรรม 
(Innovation) ให้กับองค์กรต่อไป ความได้เปรียบทางการแข่งขันจะขึน้อยู่กับ ความสามารถที่     
เป็นเลิศขององคก์ร ทัง้ 3 ดา้น คือ  

1. ข ายสิ นค้ าที่ ถู ก ก ว่ า  (Cost leadership) คื อ  ผลิ ต ด้วยต้น ทุ นต ่ า ก ว่ า              
ความได้เปรียบทางด้านต้นทุน  ก็คือ องค์การสามารถผลิตสินค้าด้วยต้นทุนที่ต  ่ากว่าคู่แข่งขัน        
ซึ่งเปรียบเทียบกับประโยชนใ์ชส้อยของสินคา้นัน้ โดยปกติตน้ทุนต ่าจะเกิดขึน้เมื่อตลาดใหญ่มาก
และสินคา้ที่ผลิตจะตอ้งเป็นสินคา้ที่มีมาตรฐานเดียวกนั คือ การที่ตน้ทนุของสินคา้เพียงอย่างเดียว
หรือสองอย่างต ่าเท่านั้นไม่เพียงพอแต่จะต้องเป็นต้นทุนส่วนรวมขององค์การและ  ของทุก
ผลิตภัณฑ์ต ่าดว้ยและผลดีของตน้ทุนต ่า ก็คือ บริษัทมีก าไรสูงกว่าก าไรปกติและขณะเดียวกัน
ป้องกนัคู่แข่ง ไม่ใหล้ดราคาลง ป้องกนัลกูคา้และผูข้ายวตัถุดิบกดดนัในดา้นราคาเพราะตน้ทุนต ่า
อยู่แลว้  

2. ขายสินค้าและ  ให้บริการที่ ดีกว่า (Differentiation) คือ ขายสินค้าหรือ
ใหบ้ริการที่แตกต่าง ค าว่า สินคา้และบริการที่แตกต่างไปจากองคก์ารอ่ืนนัน้ หมายถึง สินคา้และ 
บริการ  ขององค์การที่พิเศษไปจากสินค้าและบริการขององค์การอ่ืนไม่ทางใดก็ทางหนึ่ง หรือ
หลายๆทาง และความแตกต่างนีท้  าใหผู้ซ้ือ้อยากใชส้ินคา้นัน้และยินดีจะจ่ายซือ้สินคา้นัน้ใน ราคา
ที่สงูกว่าสินคา้อ่ืน  

3. การตอบสนองต่อลูกคา้ไดเ้ร็วกว่า (Quick response) คือ ความเร็วในการท า
หรือออกผลิตภัณฑใ์หม่ๆ พัฒนาผลิตภัณฑ์ และการตัดสินทางการบริหารจัดการที่รวดเร็ว และ
สง่ผลโดยตรงต่อลกูคา้ การตอบสนองอย่างรวดเรว็แสดงใหเ้ห็นถึงการมีความยืดหยุ่นขององคก์าร 
แม้องค์การจะสามารถเปลี่ยนแปลงได้อย่างรวดเร็ว แต่ถ้าหากองค์การไม่มีความยืดหยุ่นพอ      
การปรบัตวัใหเ้ขา้กบัการเปลี่ยนแปลงก็สามารถท าไดย้าก การตอบสนองอย่างรวดเรว็ยังส่งผลไป
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ถึงการสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการ และการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนต ่าอีกด้วย 
นอกจากนี ้ยังส่งผลดีในด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า รวมถึง       
การปรบัปรุงผลิตภัณฑท์ี่ขายอยู่ใหดี้ขึน้ การท าตามค าสั่งซือ้ของลูกคา้ และการตอบค าถามของ
ลกูคา้ไดร้วดเรว็จะสง่ผลใหอ้งคก์ารสามารถตัง้ราคาไดส้งูกว่า โดยลกูคา้ยอมรบัได ้

การวัดความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
วิทยา ด่านธ ารงกูล (2546) ความสามารถขององค์กรใดองค์กรหนึ่งในการสรา้ง

ผลงานเหนือองค์กรอ่ืนๆจากการผลิต  สินค้าหรือบริการที่ลูกค้าต้องการด้วยประสิทธิภาพ              
ที่เหนือกว่าพืน้ฐานส าคญัของความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ประกอบดว้ย 4 ตวัแปร คือ 

1. ประสิทธิภาพ (Efficiency) เป็นการวัดความสามารถในการใช้ทรัพยากร     
นอ้ยกว่าคู่แข่งขันในการผลิตสินคา้หรือบริการอย่างเดียวกันแต่ไดส้ินคา้หรือบริการที่เท่ากันหรือ
มากกว่าคู่แข่งขันเพื่อลดอัตราการสูญเสียหรือการใชเ้ทคโนโลยีใหม่ๆรวมถึงการพัฒนาพนักงาน 
ให้ใช้ความรูค้วามสามารถได้อย่างเต็มศักยภาพเพื่อการบรรลุเป้าหมายสูงสุดขององค์กร
ประสิทธิภาพจะถกูวดัในรูปตน้ทนุเมื่อเทียบกบัผลงานที่ได ้ 

2. คุณภาพ (Quality) เป็นการวัดการจัดการระบบโดยที่บุคคลในองค์กรที่มี 
ความรบัผิดชอบต่องานที่ตนเองกระท าอยู่อย่างเต็มที่เพื่อใหส้ินคา้และบริการขององคก์รเป็นไป
ตามขอ้ก าหนดและมีมาตรฐานตรงตามความตอ้งการของลกูคา้และตรงตามเปา้หมายองคก์ร  

3. นวัตกรรม (Innovation) เป็นการวัดการประดิษฐ์คิดคน้และสรา้งสรรคส์ินคา้
ผลิตภัณฑบ์ริการและเทคโนโลยีใหม่ๆตลอดจนแสวงหาวิธีการหรือกระบวนการใหม่ในการผลิต
สินคา้หรือบรกิารรวมถึงการบริหารงานรูปแบบใหม่เพื่อใหเ้กิดความคิดสรา้งสรรคแ์ละสรา้งคณุค่า
ใหก้บัสินคา้และองคก์ร  

4. การตอบสนองลูกคา้ (Responsiveness) เป็นการวดัการใหบ้ริการสินคา้หรือ
บริการที่ตรงต่อความตอ้งการของลกูคา้ทัง้ดา้นคุณภาพของสินคา้รูปแบบราคาและความรวดเร็ว
เพื่อใหล้กูคา้พงึพอใจและประทบัใจสงูสดุ 

สรุปไดว้่า ทฤษฎี และแนวคิดเก่ียวกับกลยุทธ์ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน หมายถึง 
กลยุทธ์ที่สามารถสรา้งความได้เปรียบทางการแข่งขันให้เหนือกว่าคู่แข่งขันองค์กร  ไม่สามารถ
ลอกเลียนแบบรวมและทดแทนกันได ้ต้องสรา้งความแตกต่างจากคู่แข่ง 3 ด้าน ประกอบด้วย      
กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Overall Cost Leadership), กลยุทธ์การสรา้งความแตกต่าง 
(Differentiation) และกลยทุธก์ารเนน้ตลาดเฉพาะส่วน (Focus) ซึ่งมีตวัแปรเพื่อวดัความไดเ้ปรียบ
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ทางการแข่งขนัดงันี ้ประสิทธิภาพ (Efficiency), คณุภาพ (Quality), นวตักรรม (Innovation) และ
การตอบสนองลกูคา้ (Responsiveness) 

แนวคิดเกี่ยวกับประสิทธิภาพ 
Thomas A. Ryan และ Patricia C. Smith (1954) กล่าวว่า ประสิทธิภาพของบุคคล 

(Human efficiency) ไวว้่า เป็นความสัมพันธ์ในแง่บวกกับสิ่งที่ทุ่มเทใหก้ับงาน ซึ่งประสิทธิภาพ  
ในการท างานนั้นมองจากแง่มุมของการท างานแต่ละบุคคล โดยพิจารณาเปรียบเทียบกับสิ่งที่
ใหก้บังาน เช่น ก าลงังานกบัผลลพัธท์ี่ไดจ้ากงานนัน้  

Carter V. Good (1973) ใหค้วามหมายของประสิทธิภาพว่า คือ ความสามารถที่ท า
ใหเ้กิดความส าเร็จตามความปรารถนาโดยใชเ้วลาและความพยายามเล็กนอ้ยก็สามารถใหผ้ลงาน
ส าเรจ็ไดอ้ย่างสมบรูณ ์ 

James L. Gibson, John M. Ivancevich, และ James H. Donnelly (1991) กล่าว
ว่า ประสิทธิภาพ หมายถึง อัตราส่วนของผลผลิตต่อปัจจัยการวดัประสิทธิภาพมีตวับ่งชีห้ลายตัว
ประกอบดว้ยกัน เช่น อตัราการไดร้บั ผลตอบแทนในเงินทุน หรือทรพัยส์ินที่เป็นทุน ค่าใชจ้่ายต่อ
หน่วยผลผลิต อัตราการสูญเปล่าสิน้เปลืองการใชท้รพัยากรและอตัราส่วนของผลก าไรต่อการใช้
จ่ายในการลงทนุ 

Harrington Emerson (1992) ได้เสนอแนวคิด เก่ียวกับหลักการท างานให้มี
ประสิทธิภาพ ไวด้งันี ้ 

1. คณุภาพของงาน คือ รายละเอียดการปฏิบติังานในแต่ละกระบวนการที่ทุกคน
ตอ้งท าตามเกณฑม์าตรฐานตามที่องคก์รก าหนด โดยงานที่ออกมาตอ้งมีความถูกตอ้ง ประณีต
เรียบรอ้ย และมีคณุภาพมากที่สดุ ซึ่งตอ้งสามารถปฏิบติังานที่ไดร้บัมอบหมายใหส้  าเร็จตามเวลา
หรือมาตรฐานท่ีตัง้ไว ้ 

2. ความรอบรูแ้ละความสามารถในการเรียนรูง้าน คือ การพฒันาตนเองดว้ยการ
เพิ่มพูนความรู ้ความเขา้ใจ อุตสาหะ กระตือรือรน้ในการท างานและติดตามงานดว้ยการเรียนรู้
จากแหล่งต่างๆ และพรอ้มที่ จะปรบัปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องของตนเองเพื่อใหก้ารปฏิบติังานไดอ้ย่าง
มีประสิทธิภาพ  

3. ความสามารถในการปรบัตัว คือ การปรบัตัวเก่ียวกับบทบาท พฤติกรรมดา้น
การท างาน ร่วมกันช่วยเหลือกัน การแสดงออกถึงความตอ้งการ การช่วยเหลือดว้ยความจริงใจ
ดว้ยความตัง้ใจท างาน ความซื่อสัตย ์ตรงต่อเวลา รกัษาค ามั่นสญัญา รกัษาชื่อเสียงของตนเอง
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และองค์การให้บรรลุตามความต้องการขององค์การที่จะส่งเสริมให้การท างานมีประสิทธิภาพ
ยิ่งขึน้  

4. ความรับผิดชอบในการท างาน คือ การปฏิบัติงานตามบทบาทหน้าที่ๆ        
ได้รบัมอบหมายมีความรบัผิดชอบต่อหน้าที่ การยอมรบัภาระหน้าที่ของตนในการด าเนินงาน      
ใหส้  าเร็จ โดยค านึงถึงเป้าหมายของงานเป็นหลัก มีความเขา้ใจวิธีการปฏิบัติงานในหน้าที่และ 
เรื่องที่เก่ียวขอ้งกบังานตัง้ใจท างานใหม้ี คณุภาพ เพื่อใหไ้ดผ้ลงานที่มีประสิทธิภาพ ช่วยเหลืองาน
ในหมู่คณะ  

5. การพัฒนาและการปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง คือ การที่คนมีความเข้าใจ
กระบวนการปรับปรุง  เพื่อเพิ่มผลผลิต มีทักษะในการท างานที่ ดี  สามารถปฏิบัติงานด้วย               
ความระมัดระวังเอาใจใส่มากขึน้ ให้ ความส าคัญกับการปรับปรุงสภาพการท างาน รวมทั้ง        
การรว่มมือกบัพนกังานในองคก์รเพื่อมุ่งมั่นที่จะปรบัปรุงการท างานอย่างต่อเนื่อง 

สรุปแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประสิทธิภาพ หมายถึง พฤติกรรมของแต่ละบุคคลที่มี
ความสามารถ ความพรอ้ม ความพยายามทุ่มเทอย่างเต็มใจในการปฏิบัติงานใหเ้สร็จทันเวลา 
รวดเร็ว ถกูตอ้ง มีคณุภาพและตรงตามมาตรฐาน ซึ่งแต่ละบุคคลจะมีประสิทธิภาพการปฏิบติังาน
นัน้จะตอ้งเกิดจากความขยนั หมั่นเพียร มีความรบัผิดชอบและเอาใจใส่ในงาน ซึ่งจะท าใหอ้งคก์ร
ประสบความส าเรจ็ตามเปา้หมายที่ก าหนดไว ้

แนวคิดเกี่ยวกับคุณภาพ  
เนื่ องจากบริษัทหลักทรัพย์เป็นธุรกิจให้บริการทางการเงิน  จึ งมุ่ ง เน้นไปที่

แนวความคิดเก่ียวกับคุณภาพการให้บริการ ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญหนึ่งในการสรา้งความแตกต่าง      
ของธุรกิจบริษัทหลักทรพัย ์คือ การสรา้งและรกัษาระดับของคุณภาพการใหบ้ริการที่เหนือกว่า      
คู่แข่งขนั โดยการน าเสนอคณุภาพในการใหบ้ริการตามที่ลูกคา้คาดหวงัไว ้คณุภาพการใหบ้ริการ
ต่างๆเก่ียวกับคุณภาพการให้บริการที่ลูกค้าต้องการจะได้รบัจากประสบการณ์ต่างๆในอดีต      
จากการพูดปากต่อปาก หรือจากการโฆษณาของบริษัทหลักทรพัย ์ลูกคา้จะพึงพอใจหากไดร้บั   
ในสิ่งที่ตอ้งการ 

Lewis, Mark, และ Parooj Bloom (1983) กล่าวว่า คณุภาพการใหบ้ริการ เป็นสิ่งที่ 
ชีว้ัดถึงระดับของการส่งมอบบริการ ของผู้ให้บริการต่อลูกค้าหรือผู้รบับริการ ว่าสอดคล้องกับ  
ความต้องการมากน้อยเพียงใด การส่งมอบบริการที่มีคุณภาพ (Delivering Service Quality)      
จึงหมายถึงการตอบสนอง ต่อผู้รับบริการบนพื ้นฐานความคาดหวังและความต้องการของ
ผูร้บับรกิาร 
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Christian Gronroos (1990) กล่าวว่า คณุภาพการใหบ้ริการว่าจ าแนกได ้2 แบบ คือ 
1. คุณภาพเชิงเทคนิค (technical quality) หรือสิ่งที่ผูร้บับริการไดร้บัจากใหบ้ริการ โดยสามารถ 
วดัไดเ้หมือนกนักบัการประเมินไดค้ณุภาพของผลิตภณัฑ ์(Product Quality) 2. คณุภาพเชิงหนา้ที่ 
(Functional Quality) ข้องกับกระบวนการของการประเมินคุณภาพของผลิตภัณฑ์  หรือ               
การใหบ้รกิาร 

Sheila Corrall และ Antony Brewerton (1999) กล่าวว่า คุณภาพการบริการ 
หมายถึง ลกัษณะหรือคุณสมบติัโดยรวมที่เหมาะสมและสอดคลอ้งกับขอ้ก าหนด ความคาดหวัง  
และความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิาร ซึ่งจะน ามาสูก่ารตอบสนองความตอ้งการของผูร้บับรกิาร รวมถึง
ความรูส้กึพงึพอใจในการใชบ้รกิารของผูร้บับรกิาร 

Philip Kotler (2000) กล่าวว่า คุณภาพการให้บริการเป็นส่วนหนึ่งในการแข่งขัน     
ในธุรกิจบริการ ผูใ้หบ้ริการจะตอ้งสรา้งบริการใหเ้ท่าเทียม หรือมากกว่าคุณภาพที่ผูร้บับริการให้
ความคาดหวงัต่อคณุภาพการบรกิารของผูร้บับรกิาร ที่มาจากประสบการณเ์ดิม เมื่อผูร้บับรกิารมา
ใชบ้รกิารจะเปรียบเทียบบรกิารท่ีตนไดร้บัจรงิกบับรกิารที่คาดหวงัไว ้

A. Parasuraman, Valarie Zeithaml, แ ล ะ  Leonard L. Berry (1 9 8 8 )  ไ ด้
ท าการศึกษาวิจยัเก่ียวกบัปัจจยัในการประเมินคณุภาพบริการของผูร้บับริการ จากการวิจยัพบว่า 
ปัจจัยในการประเมินคุณภาพในการให้บริการ ที่ วัดจากมุมมองของผู้รับบริการที่ เรียกว่า 
“SERVQUAL (Service Quality)” ซึ่งประกอบดว้ยองคป์ระกอบดว้ย 5 ปัจจยั คือ  

1. ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) หมายถึง ลักษณะของ            
สิ่งอ านวยความสะดวกทางด้านกายภาพที่สามารถจับต้องได้ เช่น เครื่องมือและอุปกรณ์               
ที่ใหบ้ริการ เจา้หนา้ที่ผู ้ ใหบ้ริการและสิ่งอานวยความสะดวกต่างๆ เนื่องจากการบริการเป็นสิ่งที่
จับตอ้งไม่ได ้การประเมินจึงตอ้งประเมินจากสภาพแวดลอ้มทางกายภาพที่มีตัวตน ซึ่งอยู่รอบๆ
การใหบ้รกิาร โดยการ ประเมินจะเนน้ใน 2 สว่นคือ  

1.1 เน้นที่อุปกรณ์ และเครื่องอ านวยความสะดวกทางกายภาพ เช่น โต๊ะ
ใหบ้รกิาร เกา้อีส้  าหรบันั่งรอ ปา้ยหรือสญัลกัษณ ์สถานที่ใหบ้รกิาร ฯลฯ  

1.2 เน้นที่พนักงาน และอุปกรณ์ที่ใชใ้นการติดต่อสื่อสาร เช่น การแต่งกาย
ของพนักงาน การมีอุปกรณท์ี่ทันสมัย และสามารถสงัเกตเห็นสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆไดง้่าย 
นอกจากนีพ้นักงานขององคก์รจะตอ้งมีความสุภาพเรียบรอ้ย และสิ่งอ านวยความสะดวกที่มีนั้น
จะตอ้งสอดคลอ้งกบัการใหบ้รกิารขององคก์ร  
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2. ความน่าเชื่อถือไวว้างใจในการบริการ (Reliability) หมายถึง ความสามารถ  
ในการใหบ้รกิารไดต้ามที่ไดใ้หส้ญัญาไวก้บัผูร้บับริการอย่างน่าเชื่อถือ ถูกตอ้ง และสม ่าเสมอ โดย
ประเด็นที่ใชป้ระเมิน ไดแ้ก่  

2.1 ไดใ้หบ้รกิารตามที่ไดส้ญัญาไว ้
2.2 เมื่อมีปัญหาสามารถแสดงออกถึงความจรงิใจในการแกปั้ญหานัน้ 
2.3 ใหก้ารบรกิารท่ีถกูตอ้งเหมาะสม ตัง้แต่การใหบ้รกิารในครัง้แรก 
2.4 ไดใ้หบ้รกิารตรงตามเวลาที่ไดส้ญัญาไว ้ 
2.5 ไม่มีประวติัในเรื่องความผิดพลาดในการใหบ้รกิาร  

3. การตอบสนองต่อผูร้บับริการ (Responsiveness) หมายถึง ความมุ่งมั่นเตม็ใจ
ที่จะช่วยเหลือผูร้บับริการ การใหบ้ริการอยางรวดเรว็ ฉับไว และพรอ้มใหบ้รกิารเสมอซึ่งสะทอ้นถึง
การเตรียมการขององคก์รในการใหก้ารบรกิารแก่ลกูคา้ โดยประเด็นที่ใชป้ระเมิน ไดแ้ก่ 

3.1 พนกังานไดแ้จง้รายละเอียดใหผู้ร้บับรกิารทราบว่าจะไดร้บับริการเมื่อใด 
3.2 พนกังานตอ้งมีความพรอ้มในใหบ้รกิารแก่ผูร้บับรกิารไดอ้ย่างทนัท่วงที 
3.3 พนกังานตอ้งมีความเต็มใจในการที่จะช่วยเหลือผูร้บับรกิาร 
3.4 พนักงานจะต้องไม่ยุ่งวุ่นวายเกินไปที่จะตอบสนองต่อค ารอ้งขอหรือ

ความตอ้งการของผูร้บับรกิาร  
4. การให้ความมั่นใจแก่ผู้รบับริการ (Assurance) หมายถึง การที่ผู ้ให้บริการ 

ตอ้งมีความรู ้ความสามารถ ความซื่อสัตย์ ทักษะ และการมีสัมมาคาราวะ ซึ่งจะสามารถสรา้ง
ความเชื่อมนัใหก้บัผูม้าใชบ้รกิาร โดยความมั่นใจในการบรกิารประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบ คือ 

4.1 ความสามารถของพนักงาน ประกอบด้วย ความรู ้และทักษะในงาน
บรกิารของพนกังาน ซึ่งจะน าไปสูค่วามเชื่อถือ และความมนัใจมาสูผู่ร้บับรกิาร 

4.2 มารยาทของพนักงานที่แสดงออกในขณะที่ให้บริการ โดยพนักงาน     
ตอ้งสภุาพ มีความเป็นมิตร ใหค้วามสนใจในการดแูลรวมถึงทรพัยส์ินของผูร้บับรกิาร  

4.3 ความปลอดภัยเมื่อมาใช้บริการ พนักงานต้องท าให้เกิดความรูส้ึกถึง
ความปลอดภยัจากอนัตราย ความเสี่ยง และความกงัวล เมื่อมาใชบ้รกิาร ซึ่งประเด็นที่ใชป้ระเมิน
ในเรื่องการใหค้วามเชื่อมันแก่ผู้รบับริการ ไดแ้ก่ พนักงานใหบ้ริการโดยแสดงออกใหรู้ส้ึกมันใจ      
ในการไดร้บับริการ รูส้ึกปลอดภัยเมื่อมาใชบ้ริการ พนักงานมีมารยาทที่ดีต่อผูร้บับริการทุกครัง้ 
ที่มาใชบ้รกิาร พนกังานมีความรู ้ความสามารถที่จะตอบคาถามของผูร้บับรกิาร  
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5. ความเห็นอกเห็นใจ (Empathy) หมายถึง การดแูลเอาใจใส่การใหค้วามสนใจ 
และให้บริการแก่ผู้ร ับบริการแต่ละคนซึ่ งมีความต้องการแตกต่ างกัน  โดยประเด็นที่ ใช ้                     
ในการประเมิน ไดแ้ก่  

5.1 การใหค้วามเอาใจใสแ่ก่ผูร้บับรกิารเป็นรายบคุคล 
5.2 การเปิดใหบ้รกิารในเวลาที่เหมาะสม สะดวกแก่การมาใชบ้รกิาร 
5.3 การใหค้วามเอาใจใสแ่ก่ผูร้บับรกิารเป็นรายบคุคล  
5.4 การยดึหลกัความสนใจของผูร้บับรกิารเป็นส าคญั 
5.5 พนกังานเขา้ใจความตอ้งการที่เฉพาะเจาะจงของผูร้บับรกิาร 

สรุปแนวคิดเก่ียบกับคุณภาพการใหบ้ริการ คือการประเมินระดับการบริการขององคก์ร 
ว่ามีการมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้หรือไม่ โดยงานวิจยันีม้ีการบูรณาการการประเมิน
ตาม(A. Parasuraman และคนอ่ืน ๆ, 1988) คือ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles), 
ความน่ า เชื่ อ ถื อ ไว้วา งใจ ในการบ ริก าร  (Reliability), การตอบสนอง ต่อผู้ รับ บ ริก า ร 
(Responsiveness), การให้ความมั่นใจแก่ผู้ร ับบริการ (Assurance) และ ความเห็นอกเห็นใจ 
(Empathy) 

แนวคิดเกี่ยวกับนวัตกรรม 
นวตักรรม เป็นศพัทบ์ญัญัติของคณะกรรมการพิจารณาศพัทว์ิชาการศึกษากระทรวง 

ศึกษาธิการ ซึ่งแต่เดิมใช้ค าว่า นวกรรม เป็นค ามาจากภาษาอังกฤษว่า Innovation แปลว่า         
การท าสิ่งใหม่ๆ หรือสิ่งใหม่ที่ท าขึน้มา ค าว่า นวกรรม มาจากค าบาลีสนัสฤต คือ นว หมายถึง ใหม่ 
และกรรม หมายถึง ความคิด การปฏิบติั  

ส านักงานนวัตกรรมแห่งชาติ (2549) ได้ให้ความหมายของนวัตกรรมไว้ดังนี ้ คือ      
สิ่งใหม่ที่ เกิดขึน้จากความรูแ้ละความคิดสรา้งสรรคท์ี่มีประโยชนก์บัเศรษฐกิจและสงัคม โดยรวม
ถึงสิ่งที่เกิด จากความสามารถในการใช้ความรู ้ความคิดสรา้งสรรค์ ทักษะหรือประสบการณ์      
ทางเทคโนโลยี แม้แต่การจัดการพัฒนาให้เกิดผลิตภัณฑ์ กระบวนการผลิตหรือบริการใหม่                 
เพื่อตอบสนองความต้องการของตลาดตลอดจนการปรับปรุงเทคโนโลยี การแพร่กระจาย
เทคโนโลยี และการฝึกอบรมที่น ามาใช้เพื่อ เพิ่มมูลค่าทางเศรษฐกิจเพื่อก่อให้เกิดประโยชน์
สาธารณะในลักษณะของการเกิดธุรกิจการลงทุน  นวัตกรรมจึงเป็นกระบวนการที่ เรียกได้ว่า       
เกิดจากการน าความรูแ้ละความคิดสรา้งสรรคม์าผสมผสาน กันกับความสามารถในการบริหาร
จัดการ เพื่อก่อให้เกิดธุรกิจนวัตกรรมหรือธุรกิจใหม่ซึ่ งน าไปสู่การ ลงทุนที่ส่งผลต่อการเพิ่ม          
ขีดความสามารถในการแข่งขนัของประเทศ 
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Everett M. Rogers (1983) ได้ให้ความหมายของนวัตกรรม ( Innovation) คือ 
ความคิดการกระท าหรือ สิ่งใหม่ ซึ่งถูกรบัรูว้่าเป็นสิ่งใหม่ดว้ยตัวบุคคลแต่ละคนหรือหน่วยอ่ืน ๆ 
ของการยอมรบัในสงัคม  

Alvin Toffler (1980) ได้ให้ความหมายของนวัตกรรมไว้ว่า นวัตกรรมเป็นการ
ผสมผสานระหว่าง เครื่องมือกลและเทคนิคต่าง ๆ ที่มีลกัษณะ 3 ประการประกอบกนั ดงันี ้ 

1. จะต้องเป็นการสรา้งสรรค์ขึน้ใหม่ (Creative) และเป็นความคิดที่สามารถ
ปฏิบติัได ้(Feasible Idea)  

2. จะตอ้งสามารถน าไปใชไ้ดผ้ลจรงิ (Practical Application)  
3. มีการเผยแพรอ่อกสูช่มุชน (Distribution) 

สรุปแนวคิดเก่ียบกับนวัตกรรม หมายถึง ความคิดและกระบวนการใหม่ ๆ ที่ไม่เคย         
มีมาก่อนหรือ การพัฒนาดัดแปลงจากของเดิมใหดี้ขึน้ และเมื่อน ามาใช้ก็จะส่งผลท าให้งานมี
ประสิทธิภาพมากขึน้ 

แนวคิดการตอบสนองลูกค้า 
การตอบสนองลูกค้าจะสอดคล้องกับแนวคิดการสรา้งได้เปรียบทางการแข่งขัน       

ซึ่งสรุปไดว้่าการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ (Responsiveness) หมายถึง ความสามารถ
ในการตอบสนองของบุคลากรภายในองคก์ร เช่น ผู้ใหบ้ริการมีความยินดีที่จะใหบ้ริการแก่ลูกค้า
โดย แสดงออกมาเป็นการกระท าที่สามารถสังเกตได ้ลูกค้าสามารถประเมินผลการด าเนินการ   
โดยใชค้วามรูส้กึสว่นตวัของลกูคา้ 
 
5. ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 

ความส าคัญส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคัญกับนักการตลาดและองค์กรที่จะใช้เป็น

เครื่องมือทางการตลาดที่องค์กรน ามาใช้ เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด และสรา้ง      
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัใหก้บัองคก์รได ้

ความหมายส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
Philip Kotler (1997) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปร

หรือเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ บริษัทมักจะน ามาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนอง   
ความพึงพอใจและความตอ้งการของลกูคา้ที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาด
จะมีเพียงแค่ 4 ตัวแปรเท่านั้น (4Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรือ        
ช่องทางการ จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ ์(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิด  



  30 

ตัวแปรเพิ่มเติมขึน้มา อีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคล้องกับแนวคิดที่ส  าคัญทางการตลาด
สมัยใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับธุรกิจ  ทางด้านการบริการ ดังนั้นเรียกได้ว่าเป็นส่วนประสม       
ทางการตลาดแบบ 7Ps 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ , ปริญ  ลักษิตานนท์ , และ ศุภร เสรีรัตน์ (2541)  กล่าวว่า 
แนวความคิดเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการให้บริการ (Market Mix) ในหนังสือ       
การ บริหารการตลาดยุคใหม่นัน้ ขัน้ตอนในการตัดสินใจซือ้ (Buying Decision Process) จะเป็น
ล าดับขัน้ 11 โดยพบว่าผูบ้ริโภคที่ผ่านกระบวนการตดัสินใจ 7 ขัน้ตอน คือ ธุรกิจที่ใหบ้ริการจะใช้
สว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ประกอบดว้ย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) หมายถึ ง  สิ่ งที่ ซึ่ งสนองความจ า เป็นและ             
ความตอ้งการของมนษุยไ์ดคื้อ สิ่งที่ผูข้ายตอ้งมอบ ใหแ้ก่ลกูคา้และลกูคา้จะไดร้บัผลประโยชนแ์ละ
คุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ โดยทั่วไปแลว้ ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจ    
จบัตอ้งได ้(Tangible Products) และ ผลิตภณัฑท์ี่จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Products)  

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ลูกค้า       
จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการ ถ้าคุณค่าของ
สินคา้และบริการสูงกว่าราคาลูกคา้จะตัดสินใจซือ้ ดงันัน้ การก าหนดราคากบัการใหบ้ริการควรมี
ความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัระดบัการใหบ้ริการชดัเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดบับรกิารที่
ต่างกนั  

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการน าเสนอ  บริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรูข้องลูกค้าในคุณค่าและ
คณุประโยชนข์องบริการที่น าเสนอ ซึ่งจะตอ้ง พิจารณาในดา้นท าเลที่ตัง้ (Location) และช่องทาง
ในการน าเสนอบรกิาร (Channels)  

4. ด้านการส่งเสริม  (Promotions) เป็น เครื่องมือหนึ่ งที่ มี ความส าคัญ ใน            
การติดต่อสื่อสารให้ผู้ใชบ้ริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการใชบ้รกิารและเป็นกญุแจส าคญัของ การตลาดสายสมัพนัธ ์ 

5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก 
การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขัน
เป็นความ สมัพนัธร์ะหว่างเจา้หนา้ที่ผู ้ ใหบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หนา้ที่ตอ้งมี
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ความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อ ผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถ      
ในการแกไ้ขปัญหา สามารถสรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์ร  

6. ด้านกายภาพและการน า เสนอ (Physical Evidence/Environment and 
Presentation) เป็นแสดงให้ เห็นถึงลักษณะทางกายภาพแลการน าเสนอใหก้ับลูกคา้ใหเ้ห็นเป็น
รูปธรรม โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม  ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการ        
เพื่อสรา้งคุณค่าใหก้ับลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาด เรียบรอ้ย การเจรจาตอ้งสุภาพ
อ่อนโยน และการใหบ้รกิารท่ีรวดเรว็ หรือผลประโยชนอ่ื์น ๆ ที่ลกูคา้ควรไดร้บั  

7. ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกับระเบียบวิธีการและ
งานปฏิบัติในด้านการบริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง
รวดเรว็ และท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกิดความประทบัใจ 

สรุปได้ว่า ทฤษฎี และแนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 7Ps หมายถึง 
เครื่องมือหรือปัจจยัทางการตลาดที่ควบคมุได ้ที่ธุรกิจตอ้งใชร้่วมกนั เพื่อตอบสนองความ ตอ้งการ
และสรา้งความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หรือเพื่อกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิด   
ความตอ้งการในสินค้าและบริการ ซึ่งประกอบดว้ย 1.ด้านผลิตภัณฑ์ (Product), 2. ด้านราคา 
(Price), 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place), 4. ด้านการส่งเสริม (Promotions), 5. ด้าน
บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee), 6. ด้านกายภาพและการน า เสนอ (Physical 
Evidence/Environment and Presentation) และ 7. ดา้นกระบวนการ (Process) 
 
6. บริษัทหลักทรัพย ์

การจัดตั้งบริษัทหลักทรัพย ์
บรษิัทหลกัทรพัย ์คือบริษัทที่ไดร้บัใบอนุญาตประกอบธุรกิจการเป็นนายหนา้ซือ้ขาย

หลักทรัพย์ที่ ได้ผ่านการพิจารณาตามหลักเกณฑ์ของตลาดหลักทรัพย์ฯ  และส านักงาน
คณะกรรมการก ากับหลกัทรพัยแ์ละตลาดหลักทรพัย์ หรือ ก.ล.ต. เพื่อเขา้เป็น “ บริษัทสมาชิก” 
ของตลาดหลกัทรพัยฯ์เป็นที่เรียบรอ้ยแลว้ ท าใหส้ามารถส่งค าสั่งซือ้ขายหลักทรพัยเ์ขา้สู่ระบบซือ้
ขายของตลาดหลักทรพัย์ฯได้โดยตรงบริษัทหลักทรพัย์ จึงไม่ใช่เป็นแค่คนกลางในการซือ้ขาย
หลกัทรพัยเ์ท่านัน้แต่โบรกเกอรจ์ะตอ้งรบัผิดชอบต่อหนา้ที่ความรบัผิดชอบและบรกิารต่างๆที่ใหแ้ก่
ผูล้งทุนทุกขัน้ตอนอยู่ตลอดเวลาเริ่มตัง้แต่เปิดบญัชีจนกระทั่งถึงขัน้ตอนสิน้สดุของการช าระราคา
และส่งมอบหลกัทรพัยร์วมทัง้ช่วยดแูลใหค้ าปรกึษาแนะน าหรือแกไ้ขปัญหาใหซ้ึ่งบรษิัทหลกัทรพัย์ 
แต่ละแห่งอาจให้บริการในลักษณะและรูปแบบที่ แตกต่างกันขึ ้นอยู่กับขนาดธุรกิจและ             
ความช านาญของบรษิัท (ตลาดหลกัทรพัยแ์ห่งประเทศไทย, 2558)  
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โดยมีขัน้ตอนการจัดตัง้ และมาตรฐานการขอใบอนุญาตประกอบธุรกิจหลกัทรพัย ์
ดงัต่อไปนี ้
 

 
 

ภาพประกอบ 1 มาตรฐานการขอใบอนญุาตประกอบธุรกิจหลกัทรพัย ์
 

ที่มา:  ส านกังานคณะกรรมการก ากบัหลกัทรพัยแ์ละตลาดหลกัทรพัย ์(2563) 
 

โดยปัจจุบันมีบริษัทหลกัทรพัยท์ี่ไดร้บัใบอนุญาตประกอบธุรกิจหลักทรพัย ์ในประเทศ
ไทยรวมทัง้สิน้ 39 บรษิัท 
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7. เทคโนโลยีทางการเงินของบริษัทหลักทรัพย ์
ความส าคัญของเทคโนโลยีทางการเงินของบริษัทหลักทรัพย ์

เทคโนโลยีทางการเงินเป็นสิ่งที่ช่วยส่งเสริมธุรกิจหลักทรัพย์ให้สามารถสร้าง         
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันได ้หากน าเทคโนโลยีทางการเงินมาใหแ้ละใหบ้ริการแก่นักลงทุน 
เนื่องจากเทคโนโลยีทางการเงินจะสามารถช่วงให้องค์กรและลูกค้าสามารถท าธุรกรรมต่างๆ       
ได้รวดเร็วยิ่งขึน้ และยังสามารถช่วยในการวิเคราะห์ ตัดสินใจการลงทุนได้อย่างรวดเร็วและ
แม่นย ามากขึน้ หากองค์กรใดน าเทคโนโลยีทางการเงินใหม่ๆเข้ามาปรบัใชใ้นกิจการก่อนก็ยิ่ง
สามารถสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัไดอ้ย่างรวดเรว็ 

ความหมายของเทคโนโลยีทางการเงินของบริษัทหลักทรัพย ์
เทคโนโลยีทางการเงิน (Financial Technology - FinTech )  ค าว่า FinTech มัก     

ถูกน ามาใชใ้นการเรียกบริษัท กลุ่มธุรกิจ หรือกลุ่มผูป้ระกอบการที่คิดคน้นวัตกรรมทางการเงิน
ใหม่ๆ โดยเทคโนโลยีทางการเงิน หมายถึง นวัตกรรมที่เกิดจากการใชเ้ทคโนโลยีและพัฒนาการ
ดา้นการสื่อสารมาช่วยใหก้ารด าเนินกิจกรรมทางการเงินมีความสะดวกต่อผูใ้ชแ้ละมีประสิทธิภาพ
มากยิ่งขึน้ รวมทัง้สอดคลอ้งกบั lifestyle ของผูบ้รโิภค 

โดยจ าแนก FinTech ออกเป็น 2 รูปแบบ คือ Traditional Fintech และ Emergent 
FinTechโดยที่ Traditional FinTech เป็นธุรกิจเทคโนโลยีขนาดใหญ่ที่อ  านวยความสะดวกและ
สนับสนุนดา้นเทคโนโลยีแก่ภาคการเงินโดยทั่วไป เช่น บริษัทผูพ้ัฒนาบริการ internet banking 
หรือ mobile banking ให้แก่สถาบันการเงิน เป็นต้น ส่วน Emergent FinTech เป็นธุรกิจหรือ     
กลุ่มผูป้ระกอบการที่คิดคน้นวตักรรมทางการเงินใหม่ๆ โดยใชเ้ทคโนโลยีเพื่อลดบทบาทหรือก าจดั
ตวักลางทางการเงินแบบดัง้เดิม เช่น PayPal เป็นตน้ (ตลาดหลกัทรพัยแ์ห่งประเทศไทย, 2559) 

โปรแกรม Streaming 
โปรแกรม Streaming คือ โปรแกรมซื ้อขายแบบ Multi-market ซึ่งสามารถส่งค า

สั่งซือ้ขายทัง้หลกัทรพัยแ์ละตราสารอนุพันธ์ไดแ้บบเรียลไ์ทมใ์นโปรแกรมเดียว ตัวโปรแกรมตัวนี ้           
ถกูออกแบบใหง้่ายต่อการใชง้าน ดงันัน้หนา้จอต่างๆจึงมีการจดัเรียงไวอ้ย่างเป็นสดัสว่น เพื่อความ
สะดวกในการดขูอ้มลูและการสง่ค าสั่งซือ้ขายไดท้นัเวลา ไม่พลาดโอกาสการลงทนุไดท้กุที่ทกุเวลา 

Streaming เป็น โปรแกรมที่ ผู ้ล งทุน ใช้กันมากด้วยความ เป็น เจ้าแรกๆและ 
SETTRADE เป็นผูผ้ลิตจึงเรียกความเชื่อมั่นจากผูใ้ชง้านไดเ้ป็นอย่างดีซึ่งแอปพลิเคชนัมีความโดด
เด่นดา้นการใชง้านที่ง่ายและมีฟีเจอรต์อบโจทยน์ักลงทุนไดเ้ยอะ โดยมีฟีเจอรน์่าสนใจอยู่ 5 ส่วน
ดว้ยกนั  
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1. Market สามารถมองภาพรวมตลาดหุน้ไดเ้ขา้ใจง่ายเห็นภาพตลาด SET ขึน้
ลงก่ีจุดขึน้ไปสูงสุดหรือต ่าสุดเท่าไหร่มีมูลค่าการซือ้ / ขายอย่างไรรวมถึงยังมีฟี เจอรย์่อยอย่าง 
Summary, Ranking และ Favorite เขา้มาช่วยวางแผนการลงทนุไดเ้ป็นอย่างดี  

2. Quote ดูข้อมูลหุ้นรายตัวได้ทั้งแบบ Realtime, ย้อนหลังและสถิติเพียงแค่
พิมพช์ื่อหนที่เราสนใจก็จะโชวข์อ้มลูต่างๆทัง้ราคาหุน้ในช่วงเวลานัน้หรือยอ้นหลงัในอดีตราคาเปิด 
/ ปิดสกดัอตัราสว่นทางการเงินมาช่วยวิเคราะหใ์หก้บันกัลงทนุ  

3. Backtesting เป็นส่วนที่ช่วยทดสอบผลการออมหุน้แบบ DCA ไดโ้ดยใชข้อ้มลู
ยอ้นหลงัเพื่อคาดการณว์่าจะก าไรหรือขาดทนุ  

4. Simulation ตัวช่วยส าหรับนักลงทุนหน้าใหม่ เข้ามาเรียนรู้การซื ้อ / ขาย
แสดงผลในราคาจรงิตามตลาดหลกัทรพัยท์ าใหช้่วยฝึกฝีมือก่อนลงสนามลงทนุจรงิ  

5. More เมนูนี ้จะลิงค์ไปเว็บไซต์และโซเชียลมีเดียให้ผู ้ใช้งานดูข้อมูลต่างๆ         
ที่เก่ียวขอ้งกบัการลงทนุหรือโปรโมชั่นดีๆจากตลาดหลกัทรพัย ์

โปรแกรม MT4 
MT4 คือโปรแกรม หรือแพลตฟอรม์ชนิดหนึ่ง ที่มีชื่อเต็มว่า Metatrader 4 สรา้งหรือ

ออกแบบขีน้มาเพื่อใชใ้นการซือ้ขาย (trade) ผลิตภัณฑต่์างๆ ในตลาด Forex, อนุพันธ์, ทองค า, 
โลหะ, เงิน, สกลุเงินดิจิตอล ฯลฯ  

โดยแพลตฟอรม์ MT4 มสีามารถในการใชง้าน ดงันี ้
1. การซือ้ขายแบบ 1 Click 
2. ตัง้ค าสั่ง Stop Loss, Market, Pending, Trailing Stop 
3. ข่าวแบบ Streaming 
4. วิเคราะหท์างเทคนิคดว้ยตวัชีว้ดัและเครื่องมือสรา้งแผนภมูิมากกว่า 50 ตวั 
5. จดัการค าสั่งซือ้จ านวนมาก 
6. สรา้งตวับ่งชีท้ี่ก  าหนดเองต่างๆและช่วงเวลาที่แตกต่างกนั 
7. การจดัการฐานขอ้มลูประวติัและการสง่ออก/น าเขา้ขอ้มลูในอดีต 
8. รบัประกนัขอ้มลูส ารองและความปลอดภยัเต็มรูปแบบ 
9. ระบบจดหมายภายใน 
10. ค าแนะน าความช่วยเหลือในตัวส าหรบั MetaTrader4 และ Metaquotes 

Language4 
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นอกจากนี ้ ยังมีสามารถในการส่งค าสั่งแบบ EA (Expert Advisor) หรือ เรียกว่า 
Robot Trading, Ai Trading, EA เยนต์ Forex ซึ่งค่าเหล่านี ้ก็มีความหมายเดียวกันคือ Expert 
Advisor คือโปรแกรมซื ้อขายอัตโนมัติ  ตามที่ผู ้ที่ เขียนโปรแกรมได้เขียนเงื่อนไขลงไป  เช่น           
เขียนเงื่อนไขลงไปว่าถา้ EMA (20) ตัดเสน้ EMA (100) ขึน้ไปใหเ้ปิดออรเ์ดอร ์Buy ถา้ EMA (20) 
ตัดเสน้ EMA (100) ลงไปใหเ้ปิดออรเ์ดอร ์Sell เมื่อคุณรนั EA ตัวนีไ้ปในตลาดจริงถ้า EMA (20) 
ตดัเสน้ EMA (100) ขึน้ไป EA ก็จะเปิดออรเ์ดอร ์Buy ถา้ EMA (20) ตดัเสน้ EMA (100) ขึน้ไป EA 
ก็จะเปิดออรเ์ดอร ์Sell ตามเงื่อนไขที่เขียนไวท้กุขัน้ตอน 

ขอ้ดีของ EA (Expert Advisor) 
1. สามารถซือ้ขายไดต้ลอดระยะเวลาท าการซือ้ขาย 
2. ซือ้ขายตามเงื่อนไขทกุขัน้ตอน 
3. ไม่มีการ Overtrade เด็ดขาดหากเทรดเดอรไ์ม่ใสเ่งื่อนไขที่ overtrade ลงไป 
4. ไม่มีการใช้อารมณ์เข้าร่วมในการตัดสินใจ ส่งผลให้มีการ Stop Loss และ 

Take Profit ตามที่ระบไุวท้กุอย่าง 
5. ซือ้ขายไดเ้หมือนมนษุย ์
6. เก็บทกุการซือ้ขายไม่พลาดแมแ้ต่วินาทีเดียว 

จดุเด่นของ MT4 คือ 
1. รูปลักษณ์สวยงามใช้งานง่าย โปรแกรม MT4 เป็นโปรแกรมที่มีหน้าตาที่

สวยงาม ใหค้วามรูส้ึกของความเป็นมืออาชีพในการเทรด ท าใหผู้เ้ทรด forex มองเห็นว่างานเทรด 
forex ก็สามารถเป็นอาชีพไดค้รบั โปรแกรม MT4 ใชง้านไดง้่าย สามารถส่งค าสั่งซือ้ขายไดภ้ายใน
ไม่ก่ีคลิก๊ 

นอกจากนี ้โปรแกรม MT4 ยงัสามารถปรบัเปลี่ยนหนา้ที่การใชง้าน หรือหนา้ตา
ของโปรแกรม ใหเ้ป็นไปตามลักษณะการใชง้านของผู้ใช ้ได้ตามตอ้งการ ไม่ว่าจะเป็น สี ขนาด 
เสน้กราฟ และฟังคช์ั่นการท างานอื่น ๆ  

2. สามารถติดตั้งบน PC หรือ คอมพิวเตอร ์Notebook ได้ ตัวโปรแกรม MT4 
สามารถติดตั้งบน PC ได้โดยตรง เมื่ อคุณต้องการเทรด forex คุณก็ ไม่ จ าเป็นต้องเปิด                    
เว็บบราวเซอร์ขึ ้นมาแต่อย่างใด เพียงแค่คุณนั้นเปิดโปรแกรม MT4 และท าการเชื่อมต่อ
อินเทอรเ์น็ตไวก้็เพียงพอแลว้ส าหรบัการเทรด forex ครบั 

3. สามารถติดตัง้และใชง้านบนมือถือได ้อีกความสะดวกหนึ่งของโปรแกรม MT4 
คือ การมี Application ที่สามารถใช้งานการเทรด forex บนมือถือยังสามารถท าได้อย่างง่ายๆ   
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ด้วยโปรแกรม MT4 ที่รองรับการติดตั้งบนมือถือทั้งในระบบ Android หรือระบบ IOS และมี
หนา้ตาของการใชง้านที่ง่ายเหมาะสมกับรูปแบบการแสดงผลบนมือถือ มี indicator ที่สามารถใช้
งานไดไ้ม่แตกต่างกนับนการใชง้านของคอมพิวเตอรป์รกติ อย่างไรก็ตามอาจจะมีขอ้จ ากดัของการ
ใชง้าน MT4 ในดา้น ความสะดวกรวดเร็วในการคลิ๊กที่อาจจะท าไดช้า้กว่าในระบบคอมพิวเตอร ์             
แต่ฟังคช์ั่นการท างานของระบบบ MT4 บนมือถือและ MT4 บน PC นัน้ใกลเ้คียงกนั  

4. ขนาดของโปรแกรมมีขนาดเล็ก ไม่กินทรพัยากรของเครื่อง ขนาดของโปรแกรม 
MT4 ดว้ยความที่โปรแกรมมีขนาดไฟลท์ี่ไม่ใหญ่มากนัก จึงไม่ใชท้รพัยากรของเครื่องสูง ท าใหไ้ม่
เกิดอาการ Hang ของโปรแกรม และไม่ว่าเครื่องคุณจะเร็ว หรือช้าแค่ไหน ก็สามารถติดตั้ง
โปรแกรม MT4 ได้อย่างแน่นอน และไม่มีปัญหาอะไรเกิดขึน้ โดยเฉพาะการท างานบนเครื่อง 
Server เพื่อท าการติดตั้งระบบเทรดอัติโนมัติบน Server ที่มีราคาถูกและ Spec เครื่องต ่าก็
สามารถท างานไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ  

5. มี Indicator ให้เลือกใช้มากมาย จุดเด่นอีกประการของโปรแกรม MT4 คือ     
มี MT4 indicator มากกว่า 1,000 indicator โปรแกรมแบบออนไลน ์รวมทัง้มีชุมชนขนาดใหญ่ที่
คุณสามารถเข้าไปศึกษาหาความรูเ้รื่อง  indicator หรือ Expert Advisor ซึ่งเป็นโปรแกรมเทรด
อัตโนมัติ โดยคุณสามารถไปที่  https://www.mql4.com  ซึ่งการติดตั้ง indicator นั้นมีขึน้ตอน      
ไม่ยุ่งยาก และยงัสามารถออกแบบ MT4  indicator ของตวัเองไดอี้กดว้ย  

ตัวโปรแกรม MT4 จะมี  Indicator (อินดิ เคเตอร์) ที่ ถูก ติดตั้งมาพร้อมกับ
โปรแกรมมากกว่า 30 ตัว ให้ได้เลือกใช้งานกัน เช่น Moving Average , Bollinger Bands , 
Parabolic SAR , Relative Strength Index, MACD และ Stochastic Oscillator เป็นตน้ 

6. เลือกได ้9 Time Frame Time Frame ในกราฟที่เราเลือกใชใ้นการเทรด นัน้มี
ความส าคญั เนื่องจาก Time Frame ที่ละเอียดสามารถสรา้งโอกาสในการเทรดใหก้บัเทรดเดอรไ์ด้
มากกว่า โปรแกรม MT4 นั้นมี Time Frame ในการเทรดมากกว่า 9 Time Frame โดยสามารถ
เลือก Time Frame หรือ ช่วงเวลาการแสดงผลของราคาอัตราแลกเปลี่ยนของกราฟ  คือ 1 นาที 
(M1) 5 นาที(M5), 15 นาที(M15), 30 นาที (M30), 1 ชั่วโมง (H1), 4 ชั่วโมง (H4), รายวัน (D1), 
รายสัปดาห(์W1) และ รายเดือน (MN) โดยสามารถเทรดแบบช่วงสั้นหรือช่วงยาวก็เลือกไดต้าม
ความถนดั 

7. สามารถเลือกการแสดงกราฟไดถ้ึง 3 แบบ เราสามารถเลือกการแสดงลกัษณะ
ของกราฟราคาอตัราแลกเปลี่ยนไดถ้ึง 3 แบบ คือ กราฟเสน้ (Line Chart), กราฟแท่ง (Bar Chart) 
และกราฟแท่งเทียน (Candlestick) ตามความถนดัของแต่ละคน 

https://www.forexthai.in.th/indicator-%e0%b8%84%e0%b8%b7%e0%b8%ad%e0%b8%ad%e0%b8%b0%e0%b9%84%e0%b8%a3/
https://www.forexthai.in.th/expert-advisors-ea-%e0%b8%84%e0%b8%b7%e0%b8%ad%e0%b8%ad%e0%b8%b0%e0%b9%84%e0%b8%a3/
https://www.mql4.com/
https://www.forexthai.in.th/timeframe-%e0%b8%84%e0%b8%b7%e0%b8%ad%e0%b8%ad%e0%b8%b0%e0%b9%84%e0%b8%a3/
https://www.forexthai.in.th/timeframe-%e0%b8%84%e0%b8%b7%e0%b8%ad%e0%b8%ad%e0%b8%b0%e0%b9%84%e0%b8%a3/
https://www.forexthai.in.th/timeframe-%e0%b8%84%e0%b8%b7%e0%b8%ad%e0%b8%ad%e0%b8%b0%e0%b9%84%e0%b8%a3/
https://www.forexthai.in.th/forex-charts/
https://www.forexthai.in.th/%e0%b8%81%e0%b8%a3%e0%b8%b2%e0%b8%9f%e0%b9%81%e0%b8%97%e0%b9%88%e0%b8%87%e0%b9%80%e0%b8%97%e0%b8%b5%e0%b8%a2%e0%b8%99%e0%b8%84%e0%b8%b7%e0%b8%ad%e0%b8%ad%e0%b8%b0%e0%b9%84%e0%b8%a3/
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8. สามารถแสดงหนา้ต่างการเทรดหลายๆ คู่ค่าเงินไปพรอ้มๆ สามาถท าใหเ้รา
สามารถมองเห็นกราฟหลายคู่เงินในเวลาเดียวกนั  

9. รองรบัการเขียนโปรแกรมด้วยภาษา MQL เราสามารถเขียนโปรแกรมด้วย
ภาษา MQL เพื่อสรา้ง EA (Expert Advisor หรือ ระบบเทรดแบบอัตโนมัติ) ซึ่งสามารถท าให้
ท างานร่วมกับ Metatrader ได้อย่างง่ายดายยิ่งขึน้ โดยการน าระบบเทรดที่ เราออกแบบมา
ออกแบบเป็นการสง่ค าสั่งอตัโนมติั ซึ่งค าสั่งอัตโนมติัท าใหเ้ราไม่ตอ้งเฝ้าหนา้จออีกต่อไป ปล่อยให้
ระบบเทรดอตัโนมติัท าตามเงื่อนไขที่เราตัง้ไวแ้ละรบัก าไรเพียงอย่างเดียว (Top Trader, 2562) 
 
8. บริษัทหลักทรัพย ์เคทบีี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) 

บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) เป็นบริษัทสมาชิกหมายเลข 32 
ของตลาดหลักทรพัย์แห่งประเทศไทย เริ่มก่อตั้งในปี พ.ศ. 2540 ภายในชื่อ บริษัทหลักทรพัย ์     
ธนสยาม จ ากดั โดยถือหุน้โดย ไทยธนาคาร 100% ปี พ.ศ. 2545 กลุ่มชยัวิกรยัเขา้ซือ้กิจการเป็น   
ผูถื้อหุน้ 100% และเปลี่ยนชื่อเป็น บริษัทหลักทรพัย ์ฟารอิ์สท์ จ ากัด ปี พ.ศ. 2553 บริษัท KTB 
Investment & Securities ประเทศเกาหลีใต้ เข้ามาซือ้กิจการต่อจากกลุ่มชัยวิกรยั เข้ามาเป็น       
ผู้ถือหุ้น 100% ต่อมาปี พ.ศ. 2559 กลุ่มนักลงทุนไทยได้เข้าถือหุ้น 30% และแปลงสภาพเป็น 
บริษัท มหาชน นอกจากนี ้ยังมีการก่อตั้ง บริษัทหลักทรพัย์จัดการกองทุน วี จ ากัด ถือหุ้นโดย 
KTBST 51% และกลุ่มผูบ้ริหาร 49% ก่อตัง้ บริษัทหลกั เคทีบีเอสที รีท เมเนจเมน้ท ์จ ากัด ถือหุน้
โดย KTBST 70% และกลุ่มผูบ้ริหาร 30% ปี พ.ศ. 2563 ก่อตั้ง บริษัท เคทีบีเอสที โฮลดิง้ จ ากัด 
(มหาชน) โดยมีบริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) เป็นบริษัทในเครือ และมี  
ชื่อย่อว่า “KTBST SEC” 

วิสยัทัศน ์เป็น “ สถาบนัการเงิน ” ในประเทศไทยที่มีความ “ โดดเด่น ” ในการใหบ้ริการ
ลกูคา้ พนกังาน “ มีความสขุ ” และ “ ภูมิใจ ” ที่ไดร้่วมงานกบัองคก์ร พนกังาน ลกูคา้และผูถื้อหุน้ 
“เติบโตอย่างยั่งยืน” และมีสว่นช่วยสงัคมในการ “ พฒันาตลาดทนุ ” 

พนัธกิจ เป็นที่หนึ่งในใจลกูคา้ พนกังานมีความสขุและภูมิใจที่ไดร้่วมงาน ผูถื้อหุน้เติบโต
อย่างยั่งยืน ตอบแทนสงัคมดว้ยการพฒันาตลาดทนุ 

พนกังานมีความสขุและภูมิใจที่ไดร้่วมงาน พฒันาบุคลากรอย่างต่อเนื่อง พรอ้มมุ่งขยาย
ขีดความสามารถ สง่เสรมิการคิดอย่างสรา้งสรรค ์เพื่อบรรยากาศ การท างานที่สนกุ 

ผูถื้อหุน้เติบโตอย่างต่อเนื่อง สรา้งผลก าไรและประโยชนส์ูงสุดใหก้ับผู้ถือหุ้นดว้ยการ
สรา้งการเติบโตที่ยั่งยืน  

https://www.forexthai.in.th/expert-advisors-ea-%e0%b8%84%e0%b8%b7%e0%b8%ad%e0%b8%ad%e0%b8%b0%e0%b9%84%e0%b8%a3/
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เป้าหมายในการประกอบธุรกิจ 

สรา้งทีมงานที่เต็มไปดว้ยศักยภาพและความเชี่ยวชาญ มีประสบการณ์การลงทุน   
ใหพ้รอ้มดแูลบรหิารการ ลงทนุใหก้บัลกูคา้ 

เสริมสรา้งพันธมิตรทางธุรกิจที่แข็งแกร่งที่สามารถสนับสนุนและตอบทุกโจทย ์      
การลงทนุใหแ้ก่ลกูคา้นกัลงทนุ 

ไม่หยุดเดินหน้าในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ทางการเงิน สรรหางานบริการใหม่และ
เทคโนโลยีที่ทันสมัยที่จะไม่ท าให้ ลูกค้านักลงทุนพลาดโอกาสจากการลงทุน พรอ้มทั้งได้รับ     
ความสะดวกสบายในทุกบริการและระบบรักษาความปลอดภัยที่รองรับได้ทุกสถานการณ์
เศรษฐกิจ 

ทีต่ั้งส านักงานใหญ่ 
บริษัทหลักทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน)  เลขที่ 87/2 อาคารซีอารซ์ี 

ทาวเวอร ์ออลซีซั่นส ์เพลส ชัน้ที่ 9, 18, 39 และ 52 ถนนวิทยุ แขวงลุมพินี เขตปทุมวัน กรุงเทพฯ 
10330 

เวลาท าการ 
วนัจนัทรถ์ึงวนัศกุร ์เวลา 8.30 น. - 17.00 น. ( เวน้วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์) 

จ านวนสาขา 
11 สาขา 

โครงสร้างผู้ถือหุ้น 
บริษัท เคทีบีเอสที โฮลดิ้ง จ ากัด (มหาชน) ถือหุ้นใน บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี   

(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 99% 
คณะกรรมการบริษัท 

1. ดร.วิน อดุมรชัตวนิชย ์
ประธานกรรมการ / กรรมการผูม้ีอ  านาจลงนาม / กรรมการบรหิารความเสี่ยง 

2. คณุ ณฐัพงศ ์ณ ระนอง 
ประธานเจา้หนา้ที่บริหาร / รกัษาการประธานเจา้หนา้ที่บรหิารรว่ม สายงาน
ธุรกิจหลกัทรพัย ์/ กรรมการผูม้ีอ  านาจลงนาม / คณะผูบ้รหิาร 

3. คณุ จอง คยู คิม 
ประธานเจา้หนา้ที่บริหารรว่ม / ประธานเจา้หนา้ที่ปฏิบติัการ / กรรมการผูม้ี
อ  านาจลงนาม / กรรมการบริหารความเสี่ยง / คณะผูบ้รหิาร 
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4. คณุ สนัติ กีระนนัทน ์
กรรมการอิสระ / กรรมการบรหิารความเสี่ยง 

5. คณุ ดง โฮ โค 
กรรมการอิสระ / กรรมการตรวจสอบ 

6. คณุ คณุเกศรา มญัชุศรี 
กรรมการอิสระ / ประธานกรรมการตรวจสอบ 

คณะผู้บริหาร 
1. คณุ ณฐัพงศ ์ณ ระนอง 

ประธานเจา้หนา้ที่บริหาร / รกัษาการประธานเจา้หนา้ที่บรหิารรว่ม สายงาน
ธุรกิจหลกัทรพัย ์/ กรรมการผูม้ีอ  านาจลงนาม / คณะผูบ้รหิาร 

2. คณุ จอง คยู คิม 
ประธานเจา้หนา้ที่บริหารรว่ม / ประธานเจา้หนา้ที่ปฏิบติัการ / กรรมการผู ้       
มีอ  านาจลงนาม 
/ กรรมการบริหารความเสี่ยง / คณะผูบ้รหิาร 

3. คณุ จกัรกรชิ เจรญิเมธาชยั 
ประธานเจา้หนา้ที่บริหารรว่ม สายงานบรหิารการลงทนุสว่นบุคคล /            
คณะผูบ้รหิาร 

4. คณุ ณชัชา สนุทรธาราวงศ ์
ประธานเจา้หนา้ที่บริหารรว่ม สายงานที่ปรกึษาการลงทุน / คณะผูบ้รหิาร 

5. คณุ รฐัชยั ธีระธนาวฒัน ์
ประธานเจา้หนา้ที่บริหารรว่ม สายงานวาณิชธนกิจ-ดา้นตลาดทนุ /            
คณะผูบ้รหิาร 
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โครงสร้างองคก์ร 

 
ภาพประกอบ 2 โครงสรา้งองคก์ร บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 

 
ผลิตภัณฑแ์ละบริการ 

ดา้นการใหบ้ริการ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ใหบ้รกิาร
ด้านการเงินภายใต้ใบอนุญ าตจากกระทรวงการคลัง ส านักงานก ากับหลักทรัพย์และ                 
ตลาดหลักทรพัย ์(ก.ล.ต.) ตลาดหลักทรพัยแ์ห่งประเทศไทย และธนาคารแห่งประเทศไทย โดย 
KTBST ไดร้บัใบอนุญาตจากกระทรวงการคลงัประเภท ก ใหด้ าเนินประกอบธุรกิจที่เก่ียวเนื่องกับ
ธุรกิจหลักทรพัย ์ไดแ้ก่ บริการนายหน้าซือ้ขายหลักทรพัยแ์ละตราสารอนุพันธ์ การจัดจ าหน่าย
หลักทรพัยก์องทุนส่วนบุคคล ตัวแทนซือ้ขายหน่วยลงทุน ในกองทุนรวม ธุรกรรมยืมและใหย้ืม
หลักทรพัย์บริการวาณิชธนกิจ ที่ปรึกษาทางการเงิน และการใหบ้ริการออกแบบการลงทุนและ 
KTBSTเป็นบริษัทหลกัทรพัยแ์ห่งแรกในประเทศไทยที่ไดร้บัใบอนุญาตเพื่อประกอบธุรกิจซือ้ขาย
หรือแลกเปลี่ยนเงินตราต่าง ประเทศ จากธนาคารแห่งประเทศไทยเพื่ออ านวยความสะดวก       
ดา้นการแลกเปลี่ยนเงินตราใหก้ับลูกคา้ในการบริการธุรกรรมไปต่างประเทศ ซึ่งผลิตภัณฑแ์ละ
บรกิารของ บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน)  มีดงันี ้
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บรกิารธุรกิจทีเ่กี่ยวเน่ืองกับธุรกิจหลักทรัพย ์
1. การซือ้ขายหลกัทรพัย ์
2. การซือ้ขายอนพุนัธ ์ 
3. การซือ้ขายหลกัทรพัยอ์ตัโนมติั 
4. โปรแกรมการออมหลกัทรพัย ์(DCA) 
5. การบรกิาร Block Trade 
6. การบรกิาร Structured Note 
7. การบรหิารจดัการความมั่งคั่งสว่นบุคคล 
8. การบรหิารจดัการความมั่งคั่งสว่นบุคคลอิสลาม 
9. การบรกิารจดัจ าหน่ายหลกัทรพัย ์(Underwriting) 
10. การบรหิารกองทนุสว่นบคุคล 
11. การบรกิารซือ้ขายกองทนุรวม 
12. การบรกิารยืมและใหย้ืมหลกัทรพัย ์(SBL) 
13. การบรกิารวาณิชธนกิจและที่ปรกึษาทางการเงิน 
14. การใหบ้รกิารออกแบบการลงทนุ 

บริการดา้นเงนิตราต่างประเทศ 
บริษัทหลักทรพัย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน)   เป็นบริษัทหลักทรพัย ์      

แห่งแรกในประเทศไทยที่ได้รบัใบอนุญาตเพื่อประกอบธุรกิจซือ้ ขายหรือแลกเปลี่ยนเงินตรา
ต่างประเทศ จากธนาคารแห่งประเทศไทย เพื่ออ านวยความสะดวก ดา้นการแลกเปลี่ยนเงินตรา
ใหก้บัลกูคา้ในการบรกิารธุรกรรมไปต่างประเทศ 

โปรแกรมทีใ่ช้บริการซือ้ขายหลักทรัพย ์
1. Streaming 
2. iFis 
3. MT4 

กลยุทธข์องบริษัทหลักทรัพย ์เคทบีี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) 
KTBST ชูกลยุทธ์กระจายรายได้บริหารความเสี่ยงก้าวสู่ผู ้น าให้บริการผลิตภัณฑ์

ตลาดทุนและการเงินครบวงจรรบัมือธุรกิจนายหนา้ซือ้ขายหลกัทรพัยแ์ข่งขนัรุนแรง  (ดร.วิน  อดุม
รชัตวนิชย,์ 2562)  

ดร.วิน  อุดมรัชตวนิชย์  ประธานกรรมการบริหาร บริษั ท  หลักทรัพย์เคทีบี          
(ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) (KTBST) เปิดเผยว่าในช่วงที่ผ่านมา บริษัทเน้นกระจายธุรกิจ        
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เพื่ อยกระดับการให้บริการด้านการลงทุนครบวงจรมากขึ ้นรับมือกับภาวะการแข่งขันใน
อุตสาหกรรมธุรกิจให้บริการนายหน้าซือ้ขายหลักทรพัยท์ี่มีความรุนแรงอย่างต่อเนื่อง  เน้นการ
กระจายรายไดจ้ากหลายช่องทางควบคู่การแนะน าบริหารความเสี่ยงใหแ้ก่นักลงทุน  เชื่อมั่นว่า      
จะสามารถรกัษาระดับการเติบโตได้อย่างต่อเนื่องแมว้่ารายได้ธุรกิจใหบ้ริการนายหน้าซือ้ขาย
หลกัทรพัยน์่าจะไดร้บัผลกระทบต่อเนื่องจากปริมาณการซือ้ขายหลกัทรพัยร์วมที่ลดลง แต่บริษัท
จะมีรายไดเ้พิ่มขึน้จากค่าธรรมเนียมธุรกิจบริการอ่ืน ๆ เช่น งานวาณิชธนกิจ งานตัวแทนซือ้ขาย
หน่วยลงทุน งานบรกิารทางการเงิน อีกทัง้ บริษัท หลกัทรพัยจ์ดัการกองทุนจากดั (บลจ.) บรษิัทใน
เครือ KTBST ไดม้ีการเปิดด าเนินการเต็มรูปแบบ ที่มีนโยบายมุ่งสรา้งผลตอบแทนจากการลงทุน
ในสินทรพัยท์ี่หลากหลายตามสภาวะการลงทุนแต่ละช่วงโดยปัจจุบนัไดเ้สนอขายกองทุนกองทุน
ประเภททริกเกอรฟั์นด์ต่างประเทศ อาทิลงทุนในสหรฐัฯ, จีน, และอินเดียเป็นต้น ซึ่งลูกค้าให ้     
การตอบรบัอย่างดีลา่สดุ บลจ. อยู่ระหว่างศกึษาโอกาสในการลงทนุอ่ืน ๆ เพิ่มเติมดว้ย 

ปัจจุบนั บริษัท มีลกูคา้เทรดออนไลน ์50% ถือว่าเป็นโบรกฯ ที่มีลกูคา้ออนไลนไ์ม่ได้
มากแถมยังค่อย ๆ ลดลงจากเมื่อก่อนมีถึงสัดส่วน 60% โดยสาเหตุคือผู้ลงทุนเริ่มย้ายไปใช้
แพลตฟอรม์ที่ยากขึน้ เช่น MT4 (ระบบเทรด TFEX) ซึ่งเป็นแพลตฟอรม์ที่ตอ้งใชม้ารเ์ก็ตติง้และ    
ผู้ลงทุนสามารถท าเงิน (ก าไร) ได้มากกว่า  นอกจากนี ้ลูกค้าที่อยู่กับบริษัท จะเป็นกลุ่มที่ให้
ความส าคญักบั บรษิัท มากขึน้ไม่ไดแ้ห่ไปหาโบรกฯ ที่ลดค่าคอมฯ ดา้นงานวิจยับทวิเคราะหก์็ดีขึน้
ลกูคา้สถาบนัก็เพิ่มขึน้เช่นกองทนุรวมเป็นตน้ 

สรุปกลยุทธ์ของบริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน)  จาก           
บทสมัภาษณผ์ูบ้ริหาร บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) จะเห็นไดว้่าบริษัท
เน้นกระจายการลงทุนเพื่อบริหารความเสี่ยง และการใหบ้ริการทางการเงินที่ครบวงจร เพื่อสรา้ง
ความแตกต่างกบัคู่แข่งในอตุสาหกรรมเดียวกนั 
 
9. งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 

วลีพร จารุพุทธิศิริพจน ์และ บุรพร กาบุญ (2561) กลยุทธ์ธุรกิจและส่วนประสมทาง
การตลาดที่ส่งผลต่อคณุภาพการใหบ้ริการและประสิทธิภาพของธุรกิจวัสดกุ่อสรา้ง พบว่า กลยุทธ์
การแข่งขัน มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อคณุภาพการใหบ้ริการ ส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลใน
เชิงบวกต่อผลการด าเนินงาน คุณภาพการให้บริการ มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อผลการด าเนินงาน    
กลยุทธ์การแข่งขัน มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อผลการด าเนินงาน และ ส่วนประสมทางการตลาด         
มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อคุณภาพการให้บริการ เพื่อเพิ่มผลการด าเนินงานของรา้นค้าปลีกวัสดุ
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ก่อสรา้งดั้งเดิม (Traditional Trade) เพื่อแข่งขันกับรา้นและ คา้วัสดุก่อสรา้งสมัยใหม่ (Modern 
Trade) 

ชยัวัฒน ์สมศรี, บงกชกร หงษ์สาม, และ นภาวรรณ เนตรประดิษฐ์ (2560) อิทธิพลของ
กลยุทธ์ธุรกิจ นวัตกรรม การมีส่วนร่วม การมุ่งเนน้การตลาดที่มีต่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน
ของวิสาหกิจชุมชน จังหวดัล าปาง ผลการวิจยัพบว่า วิสาหกิจชุมชน ใหค้วามส าคญัทุกปัจจยัอยู่
ในระดับมาก โดยเรียงล าดับจากมากไปหานอ้ย ดังนี ้ความไดเ้ปรียบทางการแข่ง ขันการมุ่งเน้น
การตลาด นวัตกรรม การมีส่วนร่วม และกลยุทธ์ธุรกิจ ส่วนการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ          
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันของวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดล าปาง พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ประกอบดว้ย กลยุทธธ์ุรกิจ นวตักรรม การมีส่วนร่วม โดยปัจจยัที่มี
อิทธิพลมากที่สดุ ไดแ้ก่ นวตักรรม รองลงมาคือ การมีส่วนร่วม ส าหรบัปัจจยัที่มีอิทธิพลนอ้ยที่สุด
คือ กลยทุธธ์ุรกิจ 

กฤศกร จิรภานุเมศ, สมนึก เอือ้จิระพงษ์พันธ์, และ พนิดา แช่มชา้ง (2554) ผลของการ
มุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการและกลยุทธ์ที่มีต่อความสามารถทางนวัตกรรมและผลการ
ด าเนินงานการศึกษาเชิงประจักษ์ของบริษัทที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์ เอ็ม เอ ไอ  ใน         
ผลวิจยัพบว่า การมุ่งเนน้ความเป็นผูป้ระกอบการ และการมุ่งเนน้กลยทุธข์ององคก์ร มีผลทางตรง
ต่อความสามารถทางนวัตกรรมขององค์กร อีกทั้งยังมี ผลทางตรงและทางอ้อมต่อผลการ
ด าเนินงานขององค์กร  ซึ่งหมายถึงการให้ความส าคัญในเรื่องของการมุ่ งเน้นความเป็น
ผู้ประกอบการของผู้บริหารและการมุ่ งเน้นกลยุทธ์ขององค์กรจะน าไปสู่การเพิ่มขึ ้นของ
ความสามารถทางนวตักรรมขององคก์รและผลการด าเนินงานที่เพิ่มขึน้ 

ดลนภา สายัณห์ (2554) การศึกษาปัญหาและการก าหนดกลยุทธ์ธุรกิจ และกลยุทธ์
การตลาด เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนั และมุ่งเป็นผูน้  าทางตลาดธุรกิจบรกิารนายหนา้
ซือ้ขายหลกัทรพัย ์บรษิัทหลกัทรพัยธ์นชาต จ ากดั (มหาชน) ผลการวิจยัพบว่า กลยทุธท์ี่เลือกใชใ้น
แต่ละล าดับขัน้ คือ กลยุทธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Level Strategy) เลือกใชก้ลยุทธ์การเติบโต 
(Growth Strategy), กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) เลือกใช้กลยุทธ์มุ่งสร้าง  
ความแตกต่างจากคู่แข่งขัน (Differentiation Strategy) กลยุทธ์ระดับหน้าที่  (Function Level 
Strategy) ในส่วนของการวางกลยุทธ์ทางด้านการตลาด ใชก้ลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร (7P’s)  

สุธิดา โสภณดิเรกรตัน ์(2554) ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกลยุทธ์ การตลาดเพื่อรกัษา
ความเป็นผูน้  า และการจัดการเชิงกลยุทธ์ ของธุรกิจบริการทางการเงิน ธนาคารกรุงเทพ จ ากัด 
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(มหาชน)  ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า กลยุทธร์ะดบัองคก์ร-ธนาคารกรุงเทพ จ ากัด 
(มหาชน) คือ กลยุทธ์การเจริญ เติบโต (Growth strategies) -กลยุทธ์การเจาะตลาด (Market 
penetration strategy) ในส่วนของกลยุทธ์ระดับธุรกิจ-หน่วยธุรกิจสายลูกคา้บุคคล คือ กลยุทธ์
สรา้งความแตกต่าง (Differentiation Strategy) และกลยุทธร์ะดับผลิตภัณฑ-์บญัชีเงินฝากสะสม
ทรพัย ์และ ธนาคารทางอินเตอรเ์น็ต บวัหลวง ไอแบงคก์ิง้ คือ กลยทุธผ์ลิตภณัฑ ์(Product) 

จุฑารตัน ์ธรรมชัย (2554) การศึกษาปัญหา และการก าหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร กล
ยุทธ์ระดับธุรกิจ และกลยุทธร์ะดับผลิตภัณฑ ์เพื่อเป็นผูน้  าในตลาดสินเชื่อส่วนบุคคล ผลิตภัณฑ์
สินเชื่อเงินสดทันใจกสิกรไทย (K-Express Cash)ของธนาคารกสิกรไทย จ ากัด (มหาชน) จาก
ผลการวิจยั กลยุทธร์ะดบัองค ์คือ กลยุทธก์ารเติบโต (Growth Strategy)โดยมุ่งเนน้การใชก้ลยุทธ์
การเจาะตลาด (Market penetration strategy) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ คือ กลยุทธ์การสรา้งความ
แตกต่าง (Differentiation Strategy) โดยเน้นนวัตกรรมใหม่ๆ ดา้นผลิตภัณฑ์และบริการสินเชื่อ
ส่วนบุคคลที่ตอบสนอง Life Style กลุ่มลูกคา้รายย่อยได้ดีที่สุด และกลยุทธ์ระดับหน้าที่  คือ กล
ยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s เพื่อสรา้งการรบัรูแ้ละจดจ าดา้นผลิตภัณฑ์ “สินเชื่อเงินสด
ทันใจกสิกรไทย    (K-Express Cash)” ที่มีการมุ่งเน้นการบริการสูงสุด และกลยุทธ์การบริหาร
ลกูคา้สมัพนัธ ์(CRM) 

ทศพล รุ่งปรวัฒน์ (2553) การศึกษากลยุทธ์ด้านการตลาดเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ        
การให้บริการลูกค้าของธุรกิจธนาคาร ธนาคารกรุงศรีอยุธยา สาขาประตูน ้า กรุงเทพฯ นี ้
ผลการวิจยัพบว่า 1. กลยุทธร์ะดับองคก์ร คือ กลยุทธก์ารเติบโต (Growth Strategy) และเนน้การ
ให้บริการที่แตกต่าง (Differentiation) 2. กลยุทธ์ระดับหน่วยธุรกิจ คือ การรกัษาลูกค้าเก่าและ 
เพิ่มลกูคา้ใหม่ 3. กลยทุธร์ะดบัหนา้ที่การตลาด คือ เพิ่มประสิทธิภาพการบรกิารธนาคาร 

ประพิมพพ์รรณ ชีวะโกเศรษฐ (2550) กลยุทธ์การตลาดบริการต่อนักลงทุนของบริษัท
หลักทรพัย ์เคจีไอ (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ผลการวิจัยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ไดแ้ก่ ผลิตภัณฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะ
ทางกายภาพ กระบวนการ และผลิตภาพ มีผลต่อการตัดสินใจใชบ้ริการของลูกคา้ในระดับมาก    
ในการทดสอบความสมัพันธ์ พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลดา้นเพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ การศึกษา    
มีความสัมพันธ์กับประสบการณ์ด้านการลงทุนในหลักทรัพย์ จ านวนเงินที่น ามาลงทุนใน
หลักทรัพย์ และความถ่ีในการลงทุนในหลักทรัพย์ ส่วนรายได้ต่อเดือน  มีความสัมพันธ์กับ
ประสบการณ์ดา้นการลงทุนในหลกัทรพัย ์จ านวนเงินที่น ามาลงทุนในหลกัทรพัย ์ในการทดสอบ
ความแตกต่าง พบว่า การศึกษาที่แตกต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ
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ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน อ าชีพที่แตกต่างกัน                
ใหค้วามส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภัณฑแ์ละดา้นบุคลากรผูใ้หบ้ริการ
แตกต่างกนั ขอ้เสนอแนะจากการศึกษาการจดัอบรมเจา้หนา้ที่ผูใ้หบ้รกิาร การจดัระบบการจดัเก็บ
เอกสาร การท าการส่งเสริมการตลาด รวมทั้งการจัดท าระบบการซื ้อข ายหลักทรัพย ์                     
ผ่านอินเตอรเ์น็ตใหม้ีความเหมาะสม จะสามารถเพิ่มความดงึดดูใจใหก้บัลกูคา้ไดดี้ 

อนงศ์นุช ธรรมเนียม (2549) กลยุทธ์การเพิ่มรายได ้บริษัทหลักทรพัยย์ูโอบีเคยเ์ฮียน 
(ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) การศึกษาครัง้นีเ้ป็นการศึกษาเพื่อให้ทราบถึงกลยุทธ์การเพิ่ม
รายไดข้องบริษัทหลกัทรพัยย์ูโอบีเคยเ์ฮียน (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ผูศ้ึกษาไดใ้ชข้อ้มลูของ
บริษัทหลักทรัพย์ 5 บริษัท  คือบริษัทหลักทรัพย์กิม เอ็ง (ประเทศไทย) จ ากัด  (มหาชน)                 
บริษัทหลักทรัพย์เอเชียพลัส  จ ากัด  (มหาชน) บริษัทหลักทรัพย์ภัทร จ ากัด  (มหาชน)                    
บริษัทหลักทรพัย์ซีมิโก้ จ ากัด (มหาชน) บริษัทหลักทรพัยย์ูโอบีเคยเ์ฮียน (ประเทศไทย) จ ากัด 
(มหาชน) ในช่วงปี พ. ศ. 2544-2548 ผลการวิจัยพบว่า การก าหนดกลยุทธ์การเพิ่มรายไดข้อง
บริษัทหลกัทรพัยย์ูโอบีเคยเ์ฮียน (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) มีความส าคญัและส่งผลต่อรายได้
ของบริษัทเป็นอย่างยิ่งและสามารถทราบสภาพแวดลอ้มภายนอกและภายในต่างๆนั้นมีผลต่อ     
การเพิ่มรายได้ของ บริษัท ซึ่งประกอบด้วยสภาพเศรษฐกิจนโยบายของภาครัฐการเมือง
กฎระเบียบที่ควบคมุโดยส านกังานคณะกรรมการก ากบัหลกัทรพัยแ์ละตลาดหลกัทรพัยเ์ทคโนโลยี
การตลาดการวิจยัและพฒันาซึ่งลว้นแต่มีผลต่อการเพิ่มรายไดข้องบรษิัทหลกัทรพัยย์ูโอบีเคยเ์ฮียน 
(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ดังนัน้กลยุทธท์ี่บริษัทไดเ้ลือกใชใ้นระดบับริษัทเป็นการเจาะตลาด
กลยุทธร์ะดับธุรกิจเป็นมุ่งสรา้งความแตกต่างและกลยุทธร์ะดับหนา้ที่ใชด้า้นการตลาดเพื่อจะได้
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้และทนัต่อสถานการณท์ี่เปลี่ยนแปลงอย่างต่อเนื่องและยงัเพิ่ม
รายไดใ้หก้บับรษิัทเพิ่มมากขึน้นอกจากนีเ้พื่อใหบ้ริษัทมีความพรอ้มที่จะแข่งขนัในอนาคตต่อไปได ้

ดวงใจ โอวะชีวินทร ์(2547) ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจ       
ในการเลือกบริษัทหลักทรพัยข์องนักลงทุนทั่วไป  ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างของนักลงทุน
ทั่วไป สว่นใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ26 – 35ปี สมรสแลว้ การศึกษาอยู่ในระดบัปรญิญาตรี ประกอบ
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ประมาณ 40,001 – 60,000 บาท นักลงทุน
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีประสบการณใ์นการซือ้ขายหลกัทรพัย ์ประมาณ 2 – 5 ปี และเป็นลกูคา้
ของบริษัทหลักทรพัย์ กิมเอ็ง (ประเทศไทย)จ ากัด มหาชน มากที่สุด โดยมีวัตถุประสงค์หลัก          
ในการลงทุน คือ เก็งก าไรจากส่วนต่างของราคาลงทุนสปัดาหล์ะ 2 – 3 วนั โดยสง่ค าสั่งซือ้ขายกบั
เจ้าหน้าที่การตลาดผ่านทางโทรศัพท์ จ านวนเงินที่น ามาลงทุนในหลักทรัพย์ คือ ประมาณ 
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1,000,001 – 5,000,000 บาท และตัดสินใจซือ้ขายหลักทรพัย์โดยติดตามข้อมูล ข่าวสารด้วย
ตนเองจากสื่อต่างๆ เช่น หนังสือพิมพ์ โทรทัศน์ เป็นต้น  และ ปัจจัยทางการตลาดที่นักลงทุน     
กลุม่ตวัอย่างใหค้วามส าคญัมากที่สดุ คือ ปัจจยัทางดา้นของความรวดเรว็ ถกูตอ้งในการใหบ้ริการ
ซือ้ขายหลกัทรพัย ์ส่วนปัจจัยทางการตลาดที่นักลงทุนกลุ่มตัวอย่างใหค้วามส าคัญนอ้ยที่สุด คือ 
จ านวนหลกัทรพัยท์ี่จดัสรรใหก้บัลกูคา้ในกรณีที่เป็นการเสนอขายแก่ประชาชน 
 



 

บทที ่3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
ในการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการตามขัน้ตอนดงันี ้

1. การก าหนดประชากรและการสุม่กลุม่ตวัอย่าง  
2. การสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยั  
3. การเก็บรวบรวมขอ้มลู  
4. การจดักระท าและการวิเคราะหข์อ้มลู 
5. สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 

 
การก าหนดประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
ประชากรที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้คือ ผูล้งทุนรายย่อยที่เลือกใชบ้ริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี 

(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน 
การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย เนื่องจากผู้วิจัยไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
ดังนั้น ผู้วิจัยจึงใช้วิธีการเลือกตัวอย่าง  แบบไม่ใช้ทฤษฎีความน่าจะเป็น (Non-Probability 
Sampling) โดยใชสู้ตรการค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร (กัลยา วา
นิชยบ์ญัชา, 2550) ดงันี ้

 

n =
Z2(pq)

e2  

 
 

เมื่อ  n = ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
p = ค่าเปอรเ์ซ็นตท์ี่ตอ้งการจะสุม่จากประชากรทัง้หมด 
q = 1 - p 
e = ระดบัของความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเ้กิดขึน้ได ้
Z = ค่าปกติมาตรฐานที่ไดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน (Z = 

1.96) 
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เนื่องจากในงานวิจัยนีไ้ม่ทราบขนาดของประชากรเป้าหมาย (N) และผูว้ิจยัสุ่มตัวอย่าง
เป็น 50% หรือ 0.50 จากประชากรทั้งหมด ต้องการระดับความเชื่อมั่น 95% และยอมรับค่า  
ความคลาดเคลื่อนจากการสุ่มตวัอย่างได้ 5% หรือ 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอย่างสามารถค านวณ
ไดด้งันี ้
 

n =
Z2(pq)

e2  

 

n =
(1.96)2(0.5)(0.5)

 (0.5)2
 

 

n =
(3.8416)(0.25)

 (0.0025)
 

 
n = 384.16 หรือ 385 ตวัอย่าง 

 
ดว้ยขนาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 ตวัอย่างและเพื่อป้องกนัการตอบแบบสอบถามที่ไม่

สมบูรณ์ ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ส  ารองไว้ 4% ของกลุ่มตัวอย่างเป็นจ านวน 15 ตัวอย่างดังนั้นกลุ่ม
ตวัอย่างทัง้ หมดที่ใชใ้นการวิจยัครัง้ นีม้ีจ  านวน 400 ตวัอย่าง 

ขั้นตอนที่ 1 วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยการเลือกตัวอย่างแบบโควตา้ (Quota Sampling) 
โดยใหจ้ านวนตัวอย่างในแต่ละสาขาเท่าๆกันจากจ านวนสาขาทัง้หมด 3 สาขา ไดก้ลุ่มตัวอย่าง
สาขาละ 133-134 คน ดงันี ้

ส านกังานใหญ่       134 คน 
สาขาเยาวราช       133 คน 
สาขาลาดพรา้ว 124       133 คน 
  รวม       400 คน 

ขั้นตอนที่  2 วิ ธีการสุ่มตัวอย่างตามสะดวก  (Convenience Sampling) โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บขอ้มลูกบัผูล้งทุนรายย่อยที่เลือกใชบ้ริการบริษัทหลกัทรพัย์ 
เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้ 3 สาขา ตามขัน้ตอนที่ 2 จนครบ 
400 คน 
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การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
การวิจัยครัง้นีใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือที่ใชใ้นการจัดเก็บขอ้มูล ส าหรบัการศึกษา

คน้ควา้เก่ียวกบั การก าหนดกลยุทธเ์พื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษัทหลกัทรพัย ์
เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 3 สว่น ดงันี ้คือ 

ส่วนที่  1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบ
แบบสอบถาม มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended questions) จ านวน 6 ข้อ 
ไดแ้ก่ 

ข้อที่ 1 เพศ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยใชร้ะดับการวดัขอ้มูลประเภท
นามบญัญัติ (Nominal Scale) 

1) ชาย 
2) หญิง 

ข้อที่ 2 อายุ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภท
เรียงล าดับ(Ordinal Scale) โดยกลุ่มตัวอย่างที่ตอ้งการศึกษาคือ กลุ่มที่บรรลุนิติภาวะ จึงเริ่มที่ 
อายุ 20 ปี เป็นตน้ไป และสิน้สดุที่อายุ 60 ปีขึน้ไป เนื่องจากสิน้สุดอายุการท างาน มีเกณฑใ์นการ
ค านวณอายดุงันี ้
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ-ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 

ช่วงชัน้ = 
60 - 20

5
= 8 

 
1) 20 – 28 ปี 

2) 29 – 37 ปี 

3) 38 – 46 ปี 

4) 47 – 55 ปี 

5) 56 ปีขึน้ไป 
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ข้อที่ 3 สถานภาพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยใชร้ะดับการวัดขอ้มูล
ประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) ไดแ้ก่ 

1) โสด 
2) สมรส / อยู่ดว้ยกนั 
3) หย่ารา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ 

ข้อที่ 4 ระดับการศึกษา เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยใชร้ะดับการวัด
ขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) ไดแ้ก่ 

1) ปรญิญาตร ี
2) สงูกว่าปรญิญาตร ี

ข้อที่ 5 อาชีพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยใช้ระดับการวัดข้อมูล
ประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) ไดแ้ก่ 

1) พนกังานบรษิัทเอกชน 
2) ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
3) เจา้ของกิจการ-อาชีพอิสระ 
4) ไม่ไดป้ระกอบอาชีพใดๆ 
5) เกษียณอาย ุ  
6) อ่ืนๆ โปรดระบ…ุ…………………………. 

ข้อที่ 6 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยใชร้ะดับการ
วดัขอ้มลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) (นนัทรตัน ์สิงหเดช, 2551) ไดแ้ก่ 

1) ต ่ากว่า หรือเท่ากบั 20,000 บาท 
2) 20,001-40,000 บาท 
3) 40,001-60,000 บาท 
4) 60,001-80,000 บาท 
5) 80,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนที่ 2 แบบสอบถามชนิดปลายปิดของผูต้อบแบบสอบถามการรบัรูคุ้ณค่าของ   
กลยุทธ์ความแตกต่างของบริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) มีลกัษณะเป็น
แบบสอบถามปลายปิด (Close-ended questions)  

ข้อที่ 1 ท่านคิดว่า บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน)          
มีผลิตภัณฑท์างการเงินที่มีความแตกต่างกบั บริษัทหลกัทรพัยอ่ื์นหรือไม่  เป็นแบบสอบถามชนิด
ปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) 

1) ใช่ 
2) ไม่ใช่ 

ข้อที่  2 ท่านเลือกใช้บริการ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด 
(มหาชน) เพราะ บริษัทหลักทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) มีผูอ่ื้นแนะน ามาว่ามี
ความแตกต่างจากบรษิัทหลกัทรพัยอ่ื์น เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลู
ประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) 

1) ใช่ 
2) ไม่ใช่ 

ข้อที่  3 เมื่ อท่านใช้บริการ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด 
(มหาชน) ท่านมีความรูส้ึกว่า บริษัทหลักทรพัย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) มีความ
แตกต่างจากบริษัทหลักทรพัย์อ่ืน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยใช้ระดับการวัดข้อมูล
ประเภท            นามบญัญัติ (Nominal Scale) 

1) ใช่ 
2) ไม่ใช่ 

ข้อที่  4 เมื่ อท่านใช้บริการ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด 
(มหาชน) ท่านมีความรูส้ึกแตกต่างจากบริษัทหลกัทรพัยอ่ื์นๆ ในเรื่องของการตอ้งการศกึษาเรียนรู้
ผลิตภัณฑท์างการเงินอ่ืนๆที่ท่านไม่รูจ้กั หรือผลิตภัณฑท์างการเงินใหม่ๆ เป็นแบบสอบถามชนิด
ปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) 

1) ใช่ 
2) ไม่ใช่ 
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ข้อที่  5 ท่านเลือกใช้บริการ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด 
(มหาชน) เพราะมีแตกต่างจากบรษิัทหลกัทรพัยอ่ื์นๆ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด โดยใชร้ะดบั
การวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) 

1) ใช่ 
2) ไม่ใช่ 

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับการส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ของบริษัท
หลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) เป็นค าถามแบบใชม้าตรวัด 5 ระดับ ตามแบบ 
Likert Scale โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลแบบอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยก าหนดระดับ
คะแนนดงันี ้

ระดบั 5 หมายถึง เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
ระดบั 4 หมายถึง เห็นดว้ย 
ระดบั 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
ระดบั 2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
ระดบั 1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 

การแปลผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภท    
อนัตรภาคชัน้ (Class Interval) ผูว้ิจัยใชเ้กณฑก์ารประเมินผลระดับเกณฑก์ารใหค้ะแนนค่าเฉลี่ย
ในแต่ละระดบัชัน้ใชส้ตูรการค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้(มลัลิกา บนุนาค, 2537) 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ-ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 

= 
5-1

5
 

 
    = 0.8 

 
ดังนั้นสามารถแปลความหมายหมายของระดับความคิดเห็นของความได้เปรียบ

ทางการแข่งขนัที่แตกต่างกนั ของบรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ไดด้งันี ้
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แปลความจากคะแนนเฉลี่ย ระดบัความความคิดเห็นในแบบสอบถาม 
คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 4.21 – 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 3.41 – 4.20 หมายถึง เห็นดว้ย 
คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 2.61 – 3.40 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.81 – 2.60 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.00 – 1.80 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอย่างมาก 

ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเพื่อวดัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามที่ส่งผลต่อความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัที่แตกต่างกนั ของบริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 
เป็นค าถามแบบใช้มาตรวัด 5 ระดับ ตามแบบ Likert Scale โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลแบบ     
อนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยก าหนดระดบัคะแนนดงันี ้

ระดบั 5 หมายถึง เหนือกว่าคู่แข่งขนัอย่างยิ่ง 
ระดบั 4 หมายถึง เหนือกว่าคู่แข่งขนั 
ระดบั 3 หมายถึง เหนือกว่าคู่แข่งขนัปานกลาง 
ระดบั 2 หมายถึง ไม่เหนือกว่าคู่แข่งขนั 
ระดบั 1 หมายถึง ไม่เหนือกว่าคู่แข่งขนัอย่างยิ่ง 

การแปลผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภท   
อนัตรภาคชัน้ (Class Interval) ผูว้ิจัยใชเ้กณฑก์ารประเมินผลระดับเกณฑก์ารใหค้ะแนนค่าเฉลี่ย
ในแต่ละระดบัชัน้ใชส้ตูรการค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้(มลัลิกา บนุนาค, 2537) 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ-ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 

= 
5-1

5
 

 
    = 0.8 
 

ดังนั้นสามารถแปลความหมายหมายของระดับความคิดเห็นของส่วนประสม        
ทางการตลาด 7Ps ของบรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ไดด้งันี ้
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แปลความจากคะแนนเฉลี่ย ระดบัความความคิดเห็นในแบบสอบถาม 
คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 4.21 – 5.00 หมายถึง เหนือกว่าคู่แข่งขนัอย่างยิ่ง 
คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 3.41 – 4.20 หมายถึง เหนือกว่าคู่แข่งขนั 
คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 2.61 – 3.40 หมายถึง เหนือกว่าคู่แข่งขนัปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.81 – 2.60 หมายถึง ไม่เหนือกว่าคู่แข่งขนั 
คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.00 – 1.80 หมายถึง ไม่เหนือกว่าคู่แข่งขนัอย่างยิ่ง 

 
การหาคุณภาพแบบสอบถาม 

1. การหาค่าความเที่ยงตรง (Validity) โดยน าเครื่องมือที่สรา้งขึน้ไปให้อาจารย์         
ที่ปรึกษาตรวจแก้ไขเนือ้หาใหส้อดคล้องกับวัตถุประสงคแ์ลว้น ามาปรบัปรุงเพื่อใหเ้นือ้หา และ    
ขอ้ค าถามต่างๆ ตรงกบักรอบแนวคิดในการวิจยัที่ตอ้งการวดั 

2. การวิเคราะหค์วามเชื่อถือได ้(Reliability) ของเครื่องมือ โดยน าแบบสอบถามที่ได้
ทดลองใช ้(Try out) กับผู้ตอบแบบสอบถาม เพื่อหาค่าความเชื่อมั่น โดยวิธีหาค่าสัมประสิทธิ์    

แอลฟ่า (α – Coefficient) ของ Cronbach’s Alpha (กัลยา วานิชยบ์ญัชา, 2550) ค่าแอลฟ่าที่ได้

จะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหว่าง 0 >α <1 ค่าที่ใกล้เคียงกับ       
1 มาก แสดงว่ามีความเชื่อมั่นสงู 

เกณฑใ์นการประเมินผลค่า Cronbach’s Alpha 
กรณีค่า Cronbach’s Alpha นอ้ยกว่า 0.6 ค่าความน่าเชื่อถืออยู่ในระดบัไม่ดี 
กรณีค่า Cronbach’s Alpha ใกล ้0.7 ค่าความน่าเชื่อถืออยู่ในระดบัยอมรบัได ้
กรณีค่า Cronbach’s Alpha มากกว่า 0.8 ค่าความน่าเชื่อถืออยู่ในระดบัดี 

ผลของการตอบแบบสอบถามของนกัลงทนุรายย่อยในงานวิจยัเรื่อง “การก าหนดกลยุทธ์
เพื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบรษิัทหลกัทรพัย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 

ในเขตกรุงเทพมหานคร” จ านวน 40 คน สามารถหาค่าสมัประสิทธิ์แอลฟ่า (α – Coefficient) ของ 
Cronbach’s Alpha ไดค่้าความเชื่อมั่น             ของแบบสอบถามดงันี ้

ดา้นการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง มีค่าเท่ากบั 0.898  
ดา้นสว่นประสมทางการตลาด7P  มีค่าเท่ากบั 0.808 

ดา้นความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั   มีค่าเท่ากบั 0.971  
3. วิ เคราะห์หาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระที่ มากกว่า  2 ตัว  (Multiple 

Correlation) เพื่อป้องกันการเกิด Multicollinearity คือการมีสหสัมพันธ์กันเองระหว่างตัวแปร
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อิสระมากกว่า 2 ตัว ซึ่งการที่ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์กันในระดับที่สูงอาจส่งผลใหส้มการ     
ตัวแบบที่ ใช้ในการพยากรณ์ตัวแปรตามมีความคลาดเคลื่อน  ดังนั้น  จึงต้องตรวจสอบ
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอิสระเพื่อใหแ้น่ใจว่าตวัแปรอิสระสามารถคงอยู่ในสมการตวัแบบได้
โดยการหาค่าความสัมพันธ์ด้วยวิธีหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรดังตาราง 1 และ       
ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธท่ี์ได ้  ควรมีค่าไม่เกิน 0.75 อา้งอิงจาก (ชศูรี วงศร์ตันะ, 2560) 

ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์   ระดบัความสมัพนัธ ์ 
0.91-1.00     มีค่าสมัพนัธส์งูมาก  
0.71-0.90     มีค่าสมัพนัธส์งู  
0.31-0.70     มีค่าสมัพนัธป์านกลาง  
0.01-0.30     มีค่าสมัพนัธต์  ่า 
0.00     ไม่มีความสมัพนัธ ์

 

ตาราง 1 วิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอิสระ 
 

ส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps 

ดา้น
ผลิตภณัฑ ์

ดา้น
ราคา 

ดา้น
ช่องทาง
การจดั
จ าหน่าย 

ดา้นการ
ส่งเสรมิ
การตลาด 

ดา้น
บคุคล
หรือ

พนกังาน 

ดา้น
กายภาพ
และการ
น าเสนอ 

ดา้น
กระบวนการ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์               
ค่า r  0.355* 0.335* 0.419** 0.441** 0.603** 0.168 

Sig. (2-tailed)   0.025 0.034 0.007 0.004 0.000 0.301 
ดา้นราคา               
ค่า r   0.459** 0.368* 0.558** 0.498** 0.168 

Sig. (2-tailed)     0.003 0.019 0.000 0.001 0.301 
ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

              

ค่า r    0.026 .510** 0.365* 0.336* 
Sig. (2-tailed)       0.872 0.001 0.020 0.034 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps 

ดา้น
ผลิตภณัฑ ์

ดา้น
ราคา 

ดา้น
ช่องทาง
การจดั
จ าหน่าย 

ดา้นการ
ส่งเสรมิ
การตลาด 

ดา้น
บคุคล
หรือ

พนกังาน 

ดา้น
กายภาพ
และการ
น าเสนอ 

ดา้น
กระบวนการ 

ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด 

              

ค่า r     0.397* 0.579** 0.013 
Sig. (2-tailed)         0.011 0.000 0.938 
ดา้นบคุคลหรือ
พนกังาน 

              

Pearson 
Correlation 

     0.537** 0.213 

Sig. (2-tailed)           0.000 0.188 
ดา้นกายภาพและ
การน าเสนอ 

              

ค่า r       0.345* 
Sig. (2-tailed)             0.029 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 1 ผลการทดสอบหาค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์เพื่อวิเคราะหห์าความสมัพนัธ์

ระหว่างตัวแปรอิสระที่มากกว่า 2 ตัว พบว่าตัวแปรทุกด้านมีค่าอยู่ในระดับที่ต  ่ากว่า 0.75              
ซึ่งสามารถน ามาใชใ้นการวิจยัต่อไปได ้

สามารถสรุปผลการทดสอบจากตาราง 1 ได ้ดงันี ้
1. ด้านผลิตภัณฑ์กับ ด้านราคา มีความสัมพันธ์อยู่ที่  0.355 หมายความว่า มีค่า

สมัพนัธป์านกลาง 
2. ด้านผลิตภัณฑ์กับ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสัมพันธ์อยู่ที่  0.335 

หมายความว่า มีค่าสมัพนัธป์านกลาง 
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3. ดา้นผลิตภณัฑก์บั ดา้นส่งเสรมิการตลาด มีความสมัพนัธอ์ยู่ที่ 0.419 หมายความ
ว่า มีค่าสมัพนัธป์านกลาง 

4. ด้านผลิตภัณฑ์กับ ด้านบุคคลหรือพนักงาน มีความสัมพันธ์อยู่ที่  0.441 
หมายความว่า มีค่าสมัพนัธป์านกลาง 

5. ด้านผลิตภัณฑ์กับ ด้านกายภาพและการน าเสนอ มีความสัมพันธ์อยู่ที่  0.603 
หมายความว่า มีค่าสมัพนัธป์านกลาง 

6. ดา้นผลิตภัณฑก์ับ ดา้นกระบวนการ มีความสัมพันธ์อยู่ที่ 0.168 หมายความว่า   
มีค่าสมัพนัธต์  ่า 

7. ด้านราคากับ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสัมพันธ์อยู่ที่  0.459 
หมายความว่า มีค่าสมัพนัธป์านกลาง 

8. ดา้นราคากับ ดา้นส่งเสริมการตลาด มีความสมัพันธ์อยู่ที่ 0.368 หมายความว่า   
มีค่าสมัพนัธป์านกลาง 

9. ดา้นราคากบั ดา้นบุคคลหรือพนกังาน มีความสมัพนัธอ์ยู่ที่ 0.558 หมายความว่า 
มีค่าสมัพนัธป์านกลาง 

10. ด้านราคากับ ด้านกายภาพและการน าเสนอ มีความสัมพันธ์อยู่ที่  0.498 
หมายความว่า มีค่าสมัพนัธป์านกลาง 

11. ด้านราคากับ ด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์อยู่ที่  0.168 หมายความว่า          
มีค่าสมัพนัธต์  ่า 

12. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายกับ ดา้นส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์อยู่ที่ 
0.026 หมายความว่า มีค่าสมัพนัธต์  ่า 

13. ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่ายกับ ดา้นบุคคลหรือพนักงาน มีความสมัพันธ์อยู่ที่ 
0.510 หมายความว่า มีค่าสมัพนัธป์านกลาง 

14. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายกบั ดา้นกายภาพและการน าเสนอ มีความสมัพนัธ์
อยู่ที่ 0.365 หมายความว่า มีค่าสมัพนัธป์านกลาง 

15. ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่ายกับ ดา้นกระบวนการ มีความสัมพันธ์อยู่ที่ 0.336 
หมายความว่า มีค่าสมัพนัธป์านกลาง 

16. ดา้นส่งเสริมการตลาดกบั ดา้นบุคคลหรือพนักงาน มีความสมัพันธอ์ยู่ที่ 0.397 
หมายความว่า มีค่าสมัพนัธป์านกลาง 
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17. ดา้นส่งเสริมการตลาดกับ ดา้นกายภาพและการน าเสนอ มีความสมัพันธ์อยู่ที่ 
0.579 หมายความว่า มีค่าสมัพนัธป์านกลาง 

18. ด้านส่งเสริมการตลาดกับ ด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์อยู่ที่  0.013 
หมายความว่า มีค่าสมัพนัธต์  ่า 

19. ดา้นบุคคลหรือพนักงานกบั ดา้นกายภาพและการน าเสนอ มีความสมัพันธอ์ยู่ที่ 
0.537 หมายความว่า มีค่าสมัพนัธป์านกลาง 

20. ด้านบุคคลหรือพนักงานกับ ด้านกระบวนการมีความสัมพันธ์อยู่ที่  0.213 
หมายความว่า มีค่าสมัพนัธต์  ่า 

21. กายภาพและการน าเสนอกับ ด้านกระบวนการมีความสัมพันธ์อยู่ที่  0.345 
หมายความว่า มีค่าสมัพนัธป์านกลาง 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ในการวิจัยเรื่อง “การก าหนดกลยุทธ์เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ     
บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผู้วิจัยได้
ด าเนินการศกึษาและเก็บรวบรวมขอ้มลูจากแหลง่ขอ้มลูดงันี ้

1. ขอ้มลูทุติยภมูิ (Secondary Data) เป็นการคน้ควา้จากเอกสารที่สามารถอา้งอิงได ้
หนังสือทางวิชาการ สารนิพนธ์ วิทยานิพนธ์ และผลงานวิจัยต่างๆที่เก่ียวขอ้งเพื่อประกอบการ   
สรา้งแบบสอบถาม 

2. ข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) ได้จากการใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลจาก        
กลุ่มตัวอย่าง 400 ชุด โดยเก็บตัวอย่างจากผูล้งทุนรายย่อยที่เลือกใช้บริการ บริษัทหลักทรพัย ์       
เคที บี  (ป ระ เทศไทย) จ ากัด  (มหาชน ) ตอบแบบสอบถามด้วยตน เอง  (Self-respond 
questionnaire) 

 
การจัดกระท าและการวิเคราะหข์้อมูล 

การจัดกระท าข้อมูล 
การศกึษาวิจยัในครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดจ้ดัท าขอ้มลูโดยด าเนินการตามขัน้ตอน ดงันี ้

1. การตรวจสอบขอ้มลู ผูว้ิจยัตรวจสอบความสมบรูณข์องการตอบแบบสอบถาม
โดยแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบรูณอ์อก 

2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามที่ถูกตอ้งเรียบรอ้ยแลว้มาลงรหสัตามที่
ไดก้ าหนดรหสัไวล้ว่งหนา้ 



  59 

3. การประมวลผลของแบบสอบถาม โดยน าข้อมูลที่ลงรหัสมาบันทึกและ
ประมวลผล โดยใชโ้ปรแกรมสถิติส าเรจ็รูป เพื่อวิเคราะหเ์ชิงพรรณนาและทดสอบสมมติฐาน 

การวิเคราะหข์้อมูล 
1. การวิเคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่ออธิบาย

ลกัษณะของกลุม่ตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถาม ดงันี ้
1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) เพื่อใช้อธิบายลักษณะขอ้มูลจากแบบสอบถาม

ส่วนที่ 1ลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ การศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน และสว่นที่ 2 ความคิดเห็นของนกัลงทนุรายย่อยที่มีต่อการรบัรูค้ณุค่ากลยทุธค์วามแตกต่าง 

1.2 ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
เพื่อใช้อธิบายลักษณะข้อมูลจากแบบสอบถามส่วนที่  3 ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps และ      
สว่นที่ 4 ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

2. การวิเคราะห์โดยใช้สถิ ติ เชิงอนุมาน  (Inferential Statistics) ในการทดสอบ
สมมติฐานแต่ละข้อโดยใช้สถิติ t-test, f-test, Chi-square และRegression ทดสอบความเป็น
อิสระกัน ลักษณะข้อมูลส่วนประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ     
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และการรบัรูค้ณุค่ากลยทุธค์วามแตกต่าง และความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) พืน้ฐานประกอบดว้ย 

1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) ใช้วิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง   
โดยใชส้ตูรดงันี ้(ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และ คณะ, 2548) 
 

100
f

P
n

= 
 

 
เมื่อ P แทน รอ้ยละหรือเปอรเ์ซ็นต ์
 f แทน ความถ่ีของขอ้มลูในแต่ละกลุม่ 
 n แทน จ านวนความถ่ีทัง้หมดของกลุม่ตวัอย่าง 

 
1.2 ค่าเฉลี่ย (Mean : x ) (ชศูรี วงศร์ตันะ, 2544) 
  

x = 
∑ 𝑥 𝑖

𝑛
 



  60 

 
  

เมื่อ x  แทน คะแนนค่าเฉลี่ย 

  ∑ 𝑥 𝑖  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

  n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
 

1.3 ค่ าส่ วน เบี่ ยง เบนมาตรฐาน  (Standard Deviation : S.D.) การหาค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐานเพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูต่างๆ (ชศูรี วงศร์ตันะ, 2544) 
 

2 2( )
. .

(n 1)

n x x
S D

n

−
=

−

 

 
 

เมื่อ  . .S D  แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนแนของกลุม่ประชากร 
2( )X  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 

2X  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
N   แทน ขนาดของกลุม่ประชากร 
 

2. สถิติที่ใชห้าคณุภาพแบบสอบถาม 
หาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามโดยใชวิ้ธีหาค่าสัมประสิทธิ์

แอลฟา (แอลฟา-Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550) 
 

Cronbach’s alpha cov / var

1 (k 1)covariance / var

k erian iance
a

iance
=

+ +  
 
 

เมื่อ    แทน   ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
k  แทน   จ านวนค าถาม 
cov ariance  แทน   ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนรว่มระหว่างค าถามต่างๆ 
var iance  แทน   ค่าเฉลี่ยของค่าความแปรปรวนของค าถาม 
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3. สถิติเชิงอนมุาน (Inferential Statistic) โดยใช ้
3.1 ค่า t-test ใช้เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง     

2 กลุม่ที่เป็นอิสระต่อกนั (ชศูรี วงศร์ตันะ, 2560) 
กรณีที่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่เท่ากนั 

 

2 2

1 1 2 2

1 2

(n 1) (n 1)s 1 1

1 2 1 2

x x
t

s

n n n n

−
=

− + −  
+ 

+    
 

สถิติที่ใชท้ดสอบ t มีองศาอิสระ 1 2 2df n n= + −  
 

กรณีที่ความแปรปรวณของทัง้ 2 กลุม่ไม่เท่ากนั ใชส้ตูร 
 

1 2

2 2

1 2

1 2

x x
t

s s

n n

−
=

+

 
 

2
2 2

1 2

1 2

2
2 2

1 2

1 2

1 1 2 1

s s

n n
df

s s

n n

n n− −

 
+ 

 =
   
   
   +

 
 

เมื่อ   t            แทน   ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t-distribution 

1 2,x x    แทน   ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างกลุม่ที่ 1และกลุม่ที่ 2 
2 2

1 2,s s  แทน   ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 และกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

1 2,n n    แทน   จ านวน ขนาด ของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 และตวัอย่างกลุม่ที่ 2 
Df          แทน   องศาอิสระ (degree of freed) 
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3.2 ค่า F-test ใช้วิ เคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of 
Variance) ใชเ้ปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม (กลัยา 
วานิชยบ์ญัชา, 2550) 

 
ตาราง 2 การวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) 
 

แหล่งความ
แปรปรวน 

ผลรวมก าลังสอง df 
ค่าประมาณของ
ความแปรปรวน 

MS 
F 

ระหว่างกลุม่ SSb k-1 MSb MSb/ MSb 

ภายในกลุม่ SSw n-k MSw  

รวม SSt n-1   

 

b

w

MS
F

MS
=

 
 

โดยที่  k-1  แทน Degree of Freedom ส  าหรบัการผนัแปรระหว่างกลุม่ dfb 

โดยที่  �̅�  แทน Degree of Freedom ส  าหรบัการผนัแปรระหว่างกลุม่ dfw 
เมื่อ  F แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณา F-distribution 
เมื่อ  MSb แทน ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 
เมื่อ  MSw แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ 
เมื่อ  SSb แทน ผลบวกก าลงัสองระหว่างกลุม่ 
เมื่อ  SSw  แทน ผลบวกก าลงัสองภายในกลุม่ 
เมื่อ  K แทน จ านวนกลุม่ของกลุม่ตวัอย่าง 
เมื่อ  N แทน จ านวนกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 
เมื่อ  dfb แทน ชัน้แห่งความเป็นอิสระของความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 
เมื่อ  dfw แทน ชัน้แห่งความเป็นอิสระของความแปรปรวนในกลุม่ 
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กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคัญทางสถิติจะท าการตรวจสอบความแตกต่าง
เป็นรายคู่ที่ระดับนยัส าคัญทางสถิติที่ 0.5 หรือระดบัความเชื่อมั่น 95% โดยใชส้ตูรตามวิธี Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยกลุ่มตัวอย่าง ใชสู้ตรดังนี ้ (กลัยา วานิชย์
บญัชา, 2550) 

LSD=t1-a 2⁄ ;n-k√MES [
1

n1
+

1

n1
] 

 

  โดยที่ ni   nj 

   dfw=n-k 
เมื่อ  LSD แทน ผลต่างนยัส าคญัที่ค  านวณไดส้  าหรบักลุม่ตวัอย่าง i และ j 
เมื่อ  MSE แทน Mean Square Error (MSw) 
เมื่อ  k แทน จ านวนกลุม่ของตวัอย่างที่ใชท้ดสอบ 
เมื่อ  n  แทน จ านวนตวัอย่างทัง้หมด 
เมื่อ  a แทน ค่าความคลาดเคลื่อน 
 

สูตรการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว Brown – Forsythe (B) ใช้ในกรณีที่  
ความแปรปรวนความแตกต่างกนั สามารถเขียนได ้ดงันี ้(Joachim Hartung, 2001) 
 

β=
MSB
MSW

 

 

โดย  MSW= ∑ (1- ni N⁄ )S1
2k

i=1   
เมื่อ  B แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน Brown – Forsythe 
เมื่อ  MSB แทน ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 
เมื่อ  MSW แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรับสถิติ Brown – 

Forsythe 
เมื่อ  k แทน จ านวนของกลุม่ตวัอย่าง 
เมื่อ  n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
เมื่อ  N แทน ขนาดประชากร 
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เมื่อ  Si
2 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่าง 

 
Dunnett’s T3 กรณีผลทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติจะท าการ

ทดสอบเป็นรายคู่เพื่อดวู่าคู่ใดที่แตกต่างกนัใชส้ตูร ดงันี ้(วิเชียร เกตสุิงห,์ 2543) 
 

t=
xi̅-xj̅

MSw(1 ni⁄ + 1 nj⁄ )
 

 
เมื่อ  t แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t-distribution 
เมื่อ  MSW แทน ค่าประมาณความปรวนแปรภายในกลุ่ม (Mean Square 

within group) ส าหรบั Brown - Forsythe 
เมื่อ  x i แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ i 
เมื่อ  x j แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ j 
เมื่อ  Ni แทน จ านวนตวัอย่างของกลุม่ที่ i 
เมื่อ  Nj แทน จ านวนตวัอย่างของกลุม่ที่ j 

 
กรณีตรวจสอบเงื่อนไขแลว้พบว่า ตวัแปรของแต่ละกลุ่มย่อยมีการแจกแจงแบบปกติ 

และมีค่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มแตกต่างกัน จะใชส้ถิติ Brown – Forsythe ในการทดสอบ
ค่าเฉลี่ยและถ้าพบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติจะท าการเปรียบเทียบเชิงซอ้น 
(Multiple Comparisons) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ว่ามีคู่ใดบา้งที่มีค่าเฉลี่ยแตกต่างกัน 
ในระดับนัยส าคัญทางสถิติที่  0.05 หรือระดับความเชื่อมั่ น 95% โดยใช้วิธี  Dunnett’s T3            
เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550) 
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3.3 ค่าสถิติการทดสอบไคสแควร ์(Chi-Square) มีสตูรการค านวณดงันี ้
 

X2= ∑ = ∑ =
(Oij-Eij)2

Eij

c

j=1

r

i=1

 

 

เมื่อ X2  แทน ค่าไคสแควร ์

เมื่อ Oij แทน ค่าความถ่ีที่ไดจ้ากการสงัเกตในแถวที่ i คอลมันท์ี่ j 

เมื่อ Eij แทน ค่าความถ่ีที่คาดหวงัไวใ้นแถวท่ี i คอลมันท์ี่ j 
เมื่อ r แทน จ านวนแถว 
เมื่อ C แทน จ านวนสดมภ ์

 
3.4 ค่าสถิ ติ วิ เคราะห์การถดถอยพหุคูณ  (Multiple Regression Analysis) ใช้

ทดสอบความสมัพันธร์ะหว่างตัวแปร 2 ตัวแปร อยู่ในมาตราอันตราภาคหรือมาตราอัตราส่วน  ใช้
สตูรดงันี ้
 

Y'=a+b2X2+b3X3+…bkXk 
 

เมื่อ  Y'    แทน คะแนนพยากรณข์องตวัแปรตาม 

เมื่อ X1,X2,…,Xk  แทน ตวัแปรอิสระ 

เมื่อ a   แทน จดุตดัของเสน้ถดถอยส าหรบั Y  
            ที่ถกูท านายดว้ย Xk 

เมื่อ b1,b2,…,bk  แทน ความชนั ของเสน้ถดถอยส าหรบั Y  
            ที่ถกูท านายดว้ย Xk 

เมื่อ k   แทน จ านวนประชากรณ ์(ตวัแปรอิสระ) 



 

บทที ่4 

ผลการด าเนินงานวิจัย 
 

สัญลักษณท์ี่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 
การวิจัยครัง้นีมุ้่งศึกษาถึง "การก าหนดกลยุทธ์เพื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน

ของบริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร" ในการ
วิเคราะหข์อ้มูลและการแปลผลความหมายของการวิเคราะหข์อ้มลูเพื่อใหเ้กิดความรูค้วามเขา้ใจ
ในการสื่อความหมายที่ตรงกนัผูว้ิจยัไดก้ าหนดสญัลกัษณต่์างๆที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลูดงันี ้  

n  แทน ขนาดกลุม่ตวัอย่าง 

X̅  แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง (Mean) 
S.D แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t  แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณา t-distribution 
SS  แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of squares) 
MS แทน ค่าเฉลี่ยผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of squares) 
F  แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณา F-distribution 

α  แทน ค่าความคลาดเคลื่อนในการทดสอบสมมติฐานหรือระดับ
นยัส าคญัทางสถิติที่ก าหนดไว ้(Level of significance) โดยก าหนดไวท้ี่ระดบั 0.05  

df  แทน ชัน้ของความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 
P  แทน ค่าความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัทางสถิติ 
r  แทน ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ ์(Pearson Correlation) 
H0  แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis)  
*  แทน นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
**  แทน นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
X2  แทน ค่าสัมประสิทธิ์ การตัดสินใจของสถิติวิเคราะห์ความถดถอย

พหคุณู 
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การน าเสนอผลการวิเคราะหข์้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยได้น าเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวิจัย โดยแบ่ง         

การน าเสนอออกเป็น 2 สว่น ตามล าดบัดงัต่อไปนี ้
สว่นที่ 1 การวิเคราะหข์อ้มลูเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

ตอนที่ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2 การรบัรูคุ้ณค่าของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อ กลยุทธ์ความแตกต่าง

ของ บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ตอนที่  3 ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ของ บริษั ทหลักทรัพย์ เคทีบี        

(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ตอนที่  4 ความได้เปรียบทางการแข่งขัน  ของ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี         

(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สว่นที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติเชิงอนมุาน (Inferential Statistics) 

สมมติฐานข้อที่  1 ลักษณะทางประชากรศาสตร  ์ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษาอาชีพ  และรายได้ที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง           
ที่แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อที่  2 ลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ  อายุ สถานภาพ  ระดับ
การศกึษาอาชีพ และรายไดท้ี่แตกต่างกนั มีสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ที่ 3 การรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ระดับธุรกิจที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัที่แตกต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัที่แตกต่างกนั 

 
ผลการวิเคราะหข์้อมูล 

ส่วนที ่1 ผลการวิเคราะหข์้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ตอนที่ 1 การวิเคราะหข์้อมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบ

แบบสอบถาม 
การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม

ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาอาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยน าเสนอ 
ในรูปแบบการแจกแจงจ านวนความถ่ี และค่ารอ้ยละ ปรากฎผลในตาราง ดงันี ้
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ตาราง 3 แสดงจ านวนและค่าร้อยละของข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

(n=400) 

ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน(คน) ร้อยละ 

1. เพศ   

1.1 ชาย 239 59.80 

1.2 หญิง 161 40.20 

2. อายุ   

2.1 20-28 ปี 33 8.30 

2.2 29-37 ปี 30 7.50 

2.3 38-46 ปี 88 22.00 

2.4 47-55 ปี 191 47.80 

2.5 56 ขึน้ไป 58 14.50 

3. สถานภาพ   

3.1 โสด 144 36.00 

3.2 สมรส/อยู่ดว้ยกนั 216 54.00 

3.3 หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 40 10.00 

4. ระดับการศึกษา   

4.1 ปรญิญาตรี 246 61.50 

4.2 สงูกว่าปรญิญาตรีขึน้ไป 154 38.50 

5. อาชีพ   

5.1 พนกังานบรษิัทเอกชน 150 37.50 

5.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 56 14.00 

5.3 เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ 141 35.30 

5.4 ไม่ประกอบอาชีพใดๆ 7 1.80 

5.5 เกษียณอายุ 46 11.50 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
(n=400) 

ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน(คน) ร้อยละ 

6. รายได้เฉล่ียต่อเดือน     
6.1 ต ่ากว่า หรือเท่ากบั 20,000 บาท 51 12.80 

6.2 20,001-40,000 บาท 122 30.50 

6.3 40,001-60,000 บาท 25 6.30 

6.4 60,001-80,000 บาท 76 19.00 

6.5 80,000 บาทขึน้ไป 126 31.50 

 

จากตาราง 3 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรข์อง
ผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน มีรายละเอียด ดงันี ้

เพศ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย จ านวน 239 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
59.80 รองลงมาเป็นเพศหญิง จ านวน 161 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.20 ตามล าดบั 

อายุ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายุอยู่ในช่วง 47-55 ปี จ านวน 191 คน        
คิดเป็นรอ้ยละ 47.80 รองลงมาคือ 38-46 ปี จ านวน 88 คน คิดเป็นรอ้ยละ 22 56 ขึน้ไป จ านวน 
58 คน คิดเป็นรอ้ยละ14.50 20-28 ปี จ านวน 33 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.30 และ 29-37 ปี จ านวน 
30 คน คิดเป็นรอ้ยละ 7.50 ตามล าดบั 

สถานภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน โดยมี
จ านวนอยู่ถึง 216 คน คิดเป็นรอ้ยละ 54.00 รองลงมาคือ โสด จ านวน 144 คน คิดเป็นรอ้ยละ 36 
และสถานภาพหมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ จ านวน 40 คน คิดเป็นรอ้ยละ 10 ตามล าดบั 

การศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี โดยมี
จ านวนอยู่ถึง 246 คน คิดเป็นรอ้ยละ 61.50 รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี 154 คน คิดเป็น 
รอ้ยละ 38.50 และ ต ่ากว่าปรญิญาตรี จ านวน 0 คน คิดเป็นรอ้ยละ 0 ตามล าดบั 

อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 
150 คน คิดเป็นรอ้ยละ 37.50 รองลงมาคือ เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ จ านวน 141 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 35.30 ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ จ านวน 56 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14.00 เกษียณอาย ุ
จ านวน 46 คน คิดเป็นรอ้ยละ 11.50 ไม่ประกอบอาชีพใดๆ จ านวน 7 คน คิดเป็นรอ้ยละ 1.80 และ 
แม่บา้น อาชีพอ่ืนๆ จ านวน 0 คน คิดเป็นรอ้ยละ 0 ตามล าดบั 
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รายได้ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนในช่วง 80,001 บาทขึน้
ไป จ านวน 216 คน คิดเป็นรอ้ยละ 31.50 รองลงมาคือ 20,001-40,000 บาท จ านวน 122 คน     
คิดเป็นรอ้ยละ 30.50 60,001-80,000 บาท จ านวน 76 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.00 ต ่ากว่า หรือ
เท่ากับ 20,000 บาท จ านวน 51 คน คิดเป็นรอ้ยละ 12.80 และ 40,001-60,000 บาท จ านวน 25 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.30 ตามล าดบั 

ตอนที่ 2 การรับรู้คุณค่าของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อ กลยุทธ์ความแตกต่าง
ของ บริษัทหลักทรัพย ์เคทบีี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตาราง 4 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของ การรบัรูค้ณุค่าของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อ กลยทุธ์
ความแตกต่างของ บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

(n=400) 

การรับรู้คุณค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง จ านวน(คน) ร้อยละ 

1. คุณค่าด้านหน้าที่   

1.1 แตกต่าง 231 57.80 

1.2 ไม่แตกต่าง 169 42.20 

2. คุณค่าด้านสังคม   

2.1 แตกต่าง 305 76.20 

2.2 ไม่แตกต่าง 95 23.80 

3. คุณค่าทางอารมณ ์   

3.1 แตกต่าง 271 67.80 

3.2 ไม่แตกต่าง 129 32.20 

4. คุณค่าด้านความรู้   

4.1 แตกต่าง 269 67.20 

4.2 ไม่แตกต่าง 131 32.80 
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ตาราง 4 (ต่อ) 
(n=400) 

การรับรู้คุณค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง จ านวน(คน) ร้อยละ 

5. คุณค่าด้านเงือ่นไข   

5.1 แตกต่าง 279 69.80 

5.2 ไม่แตกต่าง 121 30.20 

 
จากตาราง 4 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของ การรบัรูค้ณุค่าของผูต้อบแบบสอบถามที่มี

ต่อ กลยุทธ์ความแตกต่างของ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน)                     
ในเขตกรุงเทพมหานคร ของผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน มีรายละเอียด ดงันี ้

คุณค่าด้านหน้าที่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วาม
แตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่  มีความแตกต่าง จ านวน 231 คน คิดเป็นรอ้นละ 57.80 รองลงมา
คือ ไม่แตกต่าง จ านวน 169 คน คิดเป็นรอ้ยละ 42.20  ตามล าดบั 

คุณค่าด้านสังคม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการรบัรูค้ณุค่าของกลยุทธค์วาม
แตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นสงัคม มีความแตกต่าง จ านวน 305 คน คิดเป็นรอ้นละ 76.20 รองลงมา
คือ ไม่แตกต่าง จ านวน 95 คน คิดเป็นรอ้ยละ 23.80 ตามล าดบั 

คุณค่าทางอารมณ์ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์
ความแตกต่าง ดา้นคุณค่าทางอารมณ์ มีความแตกต่าง จ านวน  271 คน คิดเป็นรอ้นละ 67.80 
รองลงมาคือ ไม่แตกต่าง จ านวน 129 คน คิดเป็นรอ้ยละ 32.20 ตามล าดบั 

คุณค่าด้านความรู้ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์
ความแตกต่าง ด้านคุณค่าด้านความรู ้มีความแตกต่าง จ านวน  269 คน คิดเป็นรอ้นละ 67.20 
รองลงมาคือ ไม่แตกต่าง จ านวน 131 คน คิดเป็นรอ้ยละ 32.80  ตามล าดบั 

คุณค่าด้านเงื่อนไข ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์
ความแตกต่าง ดา้นคุณค่าดา้นเงื่อนไข มีความแตกต่าง จ านวน  279 คน คิดเป็นรอ้นละ 69.80 
รองลงมาคือ ไม่แตกต่าง จ านวน 131 คน คิดเป็นรอ้ยละ 30.20 ตามล าดบั 
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ตอนที่ 3 การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ของ บริษัทหลักทรัพย ์เคทีบี     
(ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตาราง 5 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับ การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ของ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร           
ดา้นผลิตภณัฑ ์

 
(n=400) 

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7P's  �̅� S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

 
ด้านผลติภัณฑ ์

    
 

1. ผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิาร มีความเหมาะสม 4.02 0.779 เห็นดว้ย  

2. ผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิาร มีความงา่ยต่อการ
ใชบ้รกิาร 

3.94 0.800 เห็นดว้ย  

3. ผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิาร ต่างๆ ท่ีเป็น
ประโยชนต์่อการซือ้ขายหลกัทรพัย ์

3.86 0.713 เห็นดว้ย  

โดยรวมดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.94 0.764 เห็นดว้ย  

 
จากตาราง 5 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับ การรบัรูส้่วนประสม               

ทางการตลาด 7Ps ของ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วย โดยมี
ค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.94 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

ผลิตภณัฑท์างการเงินที่ใหบ้รกิาร มีความเหมาะสม มีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย โดย
มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.02 รองลงมาคือ ผลิตภัณฑ์ทางการเงินที่ ให้บริการ มีความง่ายต่อการ            
ใชบ้ริการ และผลิตภัณฑท์างการเงินที่ใหบ้ริการ ต่างๆ ที่เป็นประโยชนต่์อการซือ้ขายหลกัทรพัย์     
มีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.94 และ 3.86 ตามล าดบั 
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ตาราง 6 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับ การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ของ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร            
ดา้นราคา 

 
(n=400) 

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7P's   �̅� S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

 
ด้านราคา 

   
 

1. ผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิาร มีคา่ธรรมเนยีมที่
เหมาะสม 

3.46 1.078 เห็นดว้ย  

2. ค่าธรรมเนียมในการใชบ้รกิาร มีความคุม้คา่ เมื่อ
เทียบกบัส่ิงที่ไดร้บั 

3.41 1.102 เห็นดว้ย  

3. การลดคา่ธรรมเนยีมในการใชบ้รกิาร เมื่อมีปรมิาณ
การซือ้ขายตามเกณฑท์ี่ก าหนด มีความเหมาะสม 

3.81 0.953 เห็นดว้ย  

โดยรวมดา้นราคา 3.56 1.044 เห็นดว้ย  

 

จากตาราง 6 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั การรบัรูส้ว่นประสมทาง
การตลาด 7Ps ของ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพ         
มหานคร ในดา้นราคาโดยรวม พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 
3.56 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

การลดค่าธรรมเนียมในการใช้บริการ เมื่อมีปริมาณการซือ้ขายตามเกณฑ์ที่ก าหนด         
มีความเหมาะสม มีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.81 รองลงมา คือ 
ผลิตภัณฑท์างการเงินที่ใหบ้ริการ มีค่าธรรมเนียมที่เหมาะสม  และค่าธรรมเนียมในการใชบ้ริการ    
มีความคุม้ค่า เมื่อเทียบกบัสิ่งที่ไดร้บั มีความคิดเห็นในระดับเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.46 
และ 3.41 ตามล าดบั 
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ตาราง 7 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับ การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ของ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร            
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 
(n=400) 

ส่วนประสมทางการตลาด 7P's  �̅� S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
   

1. สามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิารได้
โดยง่าย 

3.95 0.891 เห็นดว้ย 

2. ผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิารมชี่องการใหบ้รกิาร
ที่เหมาะสม 

3.84 0.76 เห็นดว้ย 

3. ขอ้มลูส าหรบัผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิาร 
สามารถเขา้ถึงไดโ้ดยงา่ย 

3.90 0.764 เห็นดว้ย 

โดยรวมดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.90 0.805 เห็นดว้ย 

 

จากตาราง 7 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั การรบัรูส้ว่นประสมทาง
การตลาด 7Ps ของ บริษั ทหลักทรัพย์  เคที บี  (ประเทศไทย) จ ากัด  (มหาชน) ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยรวม พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็น
ดว้ย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.90 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

สามารถเขา้ถึงผลิตภัณฑท์างการเงินที่ใหบ้ริการไดโ้ดยง่าย  มีความคิดเห็นในระดบัเห็น
ดว้ย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.95 รองลงมาคือ ขอ้มูลส าหรบัผลิตภัณฑ์ทางการเงินที่ให้บริการ 
สามารถเขา้ถึงไดโ้ดยง่าย และผลิตภัณฑท์างการเงินที่ใหบ้ริการมีช่องการใหบ้ริการที่เหมาะสม 
โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.90 และ 3.84 ตามล าดบั 
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ตาราง 8 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับ การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ของ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร            
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

 
(n=400) 

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7P's �̅� S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็  

ด้านสง่เสริมการตลาด 
   

 

1. มีการประชาสมัพนัธผ์ลิตภณัฑท์างการเงินท่ี
ใหบ้รกิาร ใหท้ราบไดอ้ยา่งทั่วถึง 

3.46 0.911 เห็นดว้ย  

2. มีสื่อการสอนการใชง้าน และอธิบายขอ้มลูของ
ผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิารไดอ้ย่างเหมาะสม 

3.53 0.955 เห็นดว้ย  

3. การแจกของสมนาคณุส าหรบัผูใ้ชบ้รกิาร ผลิตภณัฑ์
ทางการเงินท่ีใหบ้รกิาร เช่น บตัรก านลั ลุน้รบัของรางวลั รบั
ส่วนลด ที่เหมาะสม 

3.47 0.864 เห็นดว้ย  

โดยรวมดา้นส่งเสรมิการตลาด 3.49 0.910 เห็นดว้ย  

 

จากตาราง 8 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั การรบัรูส้ว่นประสมทาง
การตลาด 7Ps ของ บริษั ทหลักทรัพย์  เคที บี  (ประเทศไทย) จ ากัด  (มหาชน) ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวม พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ย 
โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.49 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

มีสื่อการสอนการใชง้าน และอธิบายขอ้มลูของผลิตภณัฑท์างการเงินที่ใหบ้ริการไดอ้ย่าง
เหมาะสม มีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.49 รองลงมาคือ การแจกของ
สมนาคุณส าหรบัผูใ้ชบ้ริการ ผลิตภัณฑท์างการเงินที่ใหบ้ริการ เช่น  บตัรก านัล ลุน้รบัของรางวัล 
รบัส่วนลด ที่ เหมาะสม  และมีการประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ทางการเงินที่ให้บริการ ให้ทราบ          
ไดอ้ย่างทั่วถึง โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.47 และ 3.46 ตามล าดบั 
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ตาราง 9 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับ การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ของ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร            
ดา้นบคุคล หรือพนกังาน 

 
(n=400) 

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7P's  �̅� S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

 
ด้านบคุคล      

 

1. ผูแ้นะน าการลงทนุ และพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งมีความรู ้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิารไดอ้ย่างเหมาะสม 

3.75 0.879 เห็นดว้ย  

2. ผูแ้นะน าการลงทนุ และพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งสามารถ
แกปั้ญหาที่เกิดขึน้กบัผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิารได้
อย่างเหมาะสม 

3.86 0.874 เห็นดว้ย  

3. ผูแ้นะน าการลงทนุ และพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งสามารถ
ใหค้  าปรกึษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิารได้
อย่างเหมาะสม 

3.77 0.837 เห็นดว้ย  

โดยรวมดา้นบคุคล 3.79 0.863 เห็นดว้ย  

 

จากตาราง 9 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั การรบัรูส้ว่นประสมทาง
การตลาด 7Ps ของ บริษั ทหลักทรัพย์  เคที บี  (ประเทศไทย) จ ากัด  (มหาชน) ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นบุคคล หรือพนักงานโดยรวม พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นดว้ย 
โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.79 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

ผูแ้นะน าการลงทุน และพนกังานที่เก่ียวขอ้งสามารถแกปั้ญหาที่เกิดขึน้กบัผลิตภณัฑท์าง
การเงินที่ใหบ้ริการไดอ้ย่างเหมาะสม มีความคิดเห็นในระดับเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.86 
รองลงมาคือ ผูแ้นะน าการลงทุน และพนกังานที่เก่ียวขอ้งสามารถใหค้ าปรกึษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ทางการเงินที่ให้บริการได้อย่างเหมาะสม  และ ผู้แนะน าการลงทุน และพนักงานที่ เก่ียวข้อง            
มีความรูเ้ก่ียวกบัผลิตภัณฑท์างการเงินที่ใหบ้ริการไดอ้ย่างเหมาะสม โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.77 
และ 3.75 ตามล าดบั 
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ตาราง 10 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั กบรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ของ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด  (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร                     
ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 

 

(n=400) 

ส่วนประสมทางการตลาด 7P's  �̅� S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

 
ด้านกายภาพและการน าเสนอ 

   
 

1. การน าเสนอขอ้มลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑท์างการเงินท่ี
ใหบ้รกิารท่ีง่ายต่อการท าความเขา้ใจ 

3.69 0.928 เห็นดว้ย  

2. การน าเสนอขอ้มลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑท์างการเงินท่ี
ใหบ้รกิารไมซ่บัซอ้น 

3.59 0.969 เห็นดว้ย  

3. การน าเสนอขอ้มลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑท์างการเงินท่ี
ใหบ้รกิารมคีวามนา่เชื่อถือ 

3.78 0.925 เห็นดว้ย  

โดยรวมดา้นกายภาพและการน าเสนอ 3.69 0.941 เห็นดว้ย  

 

จากตาราง 10 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับ การรบัรูส้่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps ของ บริษัทหลักทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพ  
มหานคร ในดา้นกายภาพและการน าเสนอโดยรวม พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ย โดย
มีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.69 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

การน าเสนอขอ้มูลเก่ียวกับผลิตภัณฑท์างการเงินที่ใหบ้ริการมีความน่าเชื่อถือ  มีความ
คิดเห็นในระดับเห็นด้วย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.78 รองลงมาคือ การน าเสนอขอ้มูลเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์ทางการเงินที่ให้บริการที่ง่ายต่อการท าความเขา้ใจ และการน าเสนอข้อมูลเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑท์างการเงินที่ใหบ้รกิารไม่ซบัซอ้น โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.69 และ 3.59 ตามล าดบั 
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ตาราง 11 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับ การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ของ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร           
ดา้นกระบวนการ 

 
(n=400) 

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7P's  �̅� S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

ด้านกระบวนการ 
    

1. ขัน้ตอนในการใชบ้รกิารผลิตภณัฑท์างการเงินท่ี
ใหบ้รกิาร สามารถท าไดโ้ดยง่าย 

3.78 0.759 เห็นดว้ย 

2. ขัน้ตอนในการใชบ้รกิารผลิตภณัฑท์างการเงินท่ี
ใหบ้รกิารมคีวามสะดวกรวดเรว็ 

3.84 0.763 เห็นดว้ย 

3. ขัน้ตอนในการใชบ้รกิารผลิตภณัฑท์างการเงินท่ี
ใหบ้รกิาร มคีวามเหมาะสม 

4.00 0.754 เห็นดว้ย 

โดยรวมดา้นกระบวนการ 3.87 0.759 เห็นดว้ย 

 

จากตาราง 11 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับ การรบัรูส้่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps ของ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นกระบวนการโดยรวม พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นดว้ย โดยมี
ค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.87 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

ขัน้ตอนในการใชบ้ริการผลิตภณัฑท์างการเงินที่ใหบ้ริการ มีความเหมาะสม น่าเชื่อถือ มี
ความคิดเห็นในระดับเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.00 รองลงมาคือ ขัน้ตอนในการใชบ้ริการ
ผลิตภัณฑท์างการเงินที่ใหบ้ริการมีความสะดวกรวดเร็ว และขัน้ตอนในการใชบ้ริการผลิตภัณฑ์
ทางการเงินที่ใหบ้รกิาร สามารถท าไดโ้ดยง่าย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั  3.84 และ 3.78 ตามล าดบั 
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ตอนที่ 4 ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ของ บริษัทหลักทรัพย ์เคทีบี (ประเทศ
ไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ตาราง 12 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ของ 
บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นประสิทธิภาพ 

 
(n=400) 

ความได้เปรียบทางการแข่งขนั  �̅� S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็  

ด้านประสทิธิภาพ 
   

 

1. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งใหบ้รกิาร
อย่างมีมาตรฐาน 

3.77 0.770 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

2. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งมีความรู ้
ความสามารถ 

3.72 0.775 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

3. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งมีการ
ปรบัตวัต่อสถานการณต์่างๆได ้

3.77 0.794 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

4. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งมีความ
รบัผิดชอบต่อหนา้ที่ 

3.81 0.823 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

5. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งมีการ
พฒันาความรูค้วามสามารถอย่างสม ่าเสมอ 

3.81 0.903 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

โดยรวมดา้นประสิทธิภาพ 3.78 0.810 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

 

จากตาราง 12 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับ ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน  ของ บริษั ทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด  (มหาชน) ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นประสิทธิภาพโดยรวม พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเหนือกว่าคู่แข่งขนั 
โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.78 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานที่เก่ียวขอ้งมีความรบัผิดชอบต่อหนา้ที่ และผูแ้นะน าการ
ลงทุนหรือพนกังานที่เก่ียวขอ้งมีการพฒันาความรูค้วามสามารถอย่างสม ่าเสมอ มีความคิดเห็นอยู่
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ในระดับเหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากันที่ 3.81 รองลงมาคือ ผู้แนะน าการลงทุนหรือ
พนักงานที่เก่ียวขอ้งใหบ้ริการอย่างมีมาตรฐาน และผูแ้นะน าการลงทุนหรือพนักงานที่เก่ียวขอ้ง     
มีการปรบัตัวต่อสถานการณ์ต่างๆได้ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากันที่ 3.77 และ ผูแ้นะน าการลงทุนหรือ
พนกังานที่เก่ียวขอ้งมีความรู ้ความสามารถ โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.72 ตามล าดบั 

 
ตาราง 13 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับ ความได้เปรียบทางการแข่งขัน       
ของ บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นคณุภาพ 

 
(n=400) 

ความได้เปรียบทางการแข่งขนั  �̅� S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็  

ด้านคุณภาพ 
   

 

1. บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั 
(มหาชน) มีสิง่อ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูล้งทนุในดา้นของ
สถานท่ีเมื่อผูล้งทนุมาตดิต่อ และโปรแกรมต่างๆ 

3.51 0.701 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

2. บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั 
(มหาชน) มคีวามหนา้เชื่อถือในการใหบ้รกิารดา้นต่างๆ 

3.60 0.708 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

3. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งมีการ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของลกูคา้ 

3.57 0.853 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

4. มีความมั่นใจในการใชบ้รกิาร บรษิัทหลกัทรพัย ์เคที
บี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 

3.53 0.828 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

31. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งมีความ
เอาใจใส่ในการใหบ้รกิาร 

3.66 0.826 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

โดยรวมดา้นคณุภาพ 3.57 0.783 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

จากตาราง 13 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับ ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน  ของ บริษั ทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด  (มหาชน) ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นคณุภาพโดยรวม พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเหนือกว่าคู่แข่งขนั โดย
มีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.57 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
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ผูแ้นะน าการลงทุนหรือพนักงานที่เก่ียวข้องมีความเอาใจใส่ในการให้บริการ  มีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับเหนือกว่าคู่แข่งขนั โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.66 รองลงมาคือ บริษัทหลกัทรพัย ์
เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) มีความหน้าเชื่อถือในการให้บริการดา้นต่างๆ, ผูแ้นะน า    
การลงทุนหรือพนักงานที่เก่ียวขอ้งมีการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า , มีความมั่นใจ      
ในการใชบ้ริการ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน)  และ บริษัทหลกัทรพัย ์เค
ทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) มีสิ่งอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูล้งทุนในดา้นของสถานที่เมื่อ         
ผูล้งทนุมาติดต่อ โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.60, 3.57, 3.53 และ 3.51 ตามล าดบั 

 
ตาราง 14 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ของ 
บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นนวตักรรม 

 
(n=400) 

ความได้เปรียบทางการแข่งขนั  �̅� S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

 
ด้านนวตักรรม       

 

1. บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั 
(มหาชน) มีนวตักรรมเก่ียวกบัการลงทนุใหม่ๆเสมอ 

3.55 0.677 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

2. นวตักรรมการลงทนุของ บรษิทัหลกัทรพัย ์เคทีบี 
(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) สามารถน าไปใชเ้พื่อใหไ้ด้
ประโยชนจ์รงิ 

3.41 0.717 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

3. นวตักรรมการลงทนุของ บรษิทัหลกัทรพัย ์เคทีบี 
(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) มกีารใชอ้ยา่งแพรห่ลายใน
กลุ่มลกูคา้ 

3.49 0.779 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

โดยรวมดา้นนวตักรรม 3.48 0.720 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 
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จากตาราง 14 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับ ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน  ของ บริษั ทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด  (มหาชน) ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นนวัตกรรมโดยรวม พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเหนือกว่าคู่แข่งขัน 
โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.48 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า  

บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน)  มีนวัตกรรมเก่ียวกับการลงทุน
ใหม่ๆเสมอ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเหนือกว่าคู่แข่งขนั โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.55 รองลงมาคือ 
นวัตกรรมการลงทุนของ บริษัทหลักทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) มีการใชอ้ย่าง
แพรห่ลายในกลุ่มลกูคา้ และนวตักรรมการลงทุนของ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั 
(มหาชน) สามารถน าไปใช้เพื่ อให้ได้ประโยชน์จริง  โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.49 และ 3.41 
ตามล าดบั 

 
ตาราง 15 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับ ความได้เปรียบทางการแข่งขัน     
ของ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด  (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร                     
ดา้นการตอบสนองลกูคา้ 

 
(n=400) 

ความได้เปรียบทางการแข่งขนั  �̅� S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

 
ด้านการตอบสนองลกูค้า       

 

1. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้ง มีการ
ตอบสนองความตอ้งการอยา่งรวดเรว็ 

3.64 0.825 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

2. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้ง มีการ
ตอบสนองความตอ้งการอยา่งถกูตอ้ง แม่นย า 

3.56 0.845 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 

 

3. บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั 
(มหาชน) มกีารออกผลิตภณัฑท์างการเงินเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูล้งทนุ 

3.39 0.860 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนัปาน
กลาง 

 

โดยรวมดา้นการตอบสนองลกูคา้ 3.53 0.840 
เหนือกวา่คู่
แข่งขนั 
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จากตาราง 15 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเก่ียวกับ ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน  ของ บริษั ทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด  (มหาชน) ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ในดา้นการตอบสนองลกูคา้โดยรวม พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเหนือกว่าคู่
แข่งขนั โดย       มีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.53 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

ผูแ้นะน าการลงทุนหรือพนกังานที่เก่ียวขอ้ง มีการตอบสนองความตอ้งการอย่างรวดเร็ว  
มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.64 รองลงมาคือ ผูแ้นะน า
การลงทุนหรือพนักงานที่เก่ียวข้อง มีการตอบสนองความต้องการอย่างถูกต้อง  แม่นย า โดย           
มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.56 และ บริษัทหลักทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน)  มีการออก
ผลิตภัณฑ์ทางการเงินเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้ลงทุน  มีความคิดเห็นอยู่ ในระดับ
เหนือกว่าคู่แข่งขนัปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.39 ตามล าดบั 

 
ส่วนที ่2 การวิเคราะหข์้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
การวิเคราะหข์้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานข้อที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ      
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธค์วาม
แตกต่าง ที่แตกต่างกนั 

โดยสามารถจ าแนกออกเป็นสมมติฐานย่อยได ้6 สมมติฐาน ดงันี ้คือ 
สมมติฐานข้อที่ 1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อยไดแ้ก่ เพศ 

อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษาอาชีพ และรายไดท้ี่แตกต่างกนั มกีารรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วาม
แตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ที่แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษาอาชีพ  และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์       
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ ไม่แตกต่างกนั 

H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษาอาชีพ  และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์      
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ แตกต่างกนั 

ส าหรบัสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้สถิติ  Chi-square ในการทดสอบ โดยใช้ระดับ
ความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05       
ดงัแสดงในตารางดงัต่อไปนี ้

 



  84 

ตาราง 16 แสดงผลการเปรียบเทียบการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่าด้าน
หนา้ที่ จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทนุรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ 
ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
 

(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าด้านหน้าที ่ รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

1. เพศ    5.176 0.023* 

ชาย 127 112 239   

 (55.0%) (66.3%) (59.8%)   

หญิง 104 57 161   

  (45.0%) (33.7%) (40.2%)     

รวม 231 169 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     

2. อาย ุ    43.019 0.000* 

20-28 ปี 23 10 33   

 (10.0%) (5.9%) (8.2%)   

29-37 ปี 7 23 30   

 (3.0%) (13.6%) (7.5%)   

38-46 ปี 66 22 88   

 (28.6%) (13.0%) (22.0%)   

47-55 ปี 91 100 191   

 (39.4%) (59.2%) (47.8%)   

56 ขึน้ไป 44 14 58   

  (19.0%) (8.3%) (14.5%)     

รวม 231 169 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
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ตาราง 16 (ต่อ) 
(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าด้านหน้าที ่ รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

3. สถานภาพ    36.024 0.000* 

โสด 85 59 144   

 (36.8%) (34.9%) (36.0%)   

สมรส/อยู่ดว้ยกนั 106 110 216   

 (45.9%) (65.1%) (54.0%)   

หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่ 40 0 40   

  (17.3%) (0.0%) (10.0%)     

รวม 231 169 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     

4. ระดบัการศกึษา    59.034 0.000* 

 ปรญิญาตร ี 179 67 246   

 (77.5%) (39.6%) (61.5%)   

 สงูกวา่ปรญิญาตรีขึน้ไป 52 102 154   

  (22.5%) (60.4%) (38.5%)     

รวม 231 169 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
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ตาราง 16 (ต่อ) 
(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าด้านหน้าที ่ รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

5. อาชีพ    123.092 0.000* 

พนกังานบรษิัทเอกชน 39 111 150   

 (16.9%) (65.7%) (37.5%)   

ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐัวิสาหกจิ 

56 0 56   

 (24.3%) (0.0%) (14.0%)   

เจา้ของกจิการ/อาชีพ
อิสระ 

104 37 141   

 (45.0%) (21.9%) (35.2%)   

ไม่ประกอบอาชีพใดๆ 7 0 7  
 

 (3.0%) (0.0%) (1.8%)  
 

เกษียณอาย ุ 25 21 46   

  (10.8%) (12.4%) (11.5%)     

รวม 231 169 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
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ตาราง 16 (ต่อ) 
(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าด้านหน้าที ่ รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    29.101 0.000* 

ต ่ากว่า หรือเทา่กบั 20,000 บาท 30 21 51   

 (13.0%) (12.4%) (12.8%)   

20,001-40,000 บาท 85 37 122   

 (36.8%) (21.9%) (30.5%)   

40,001-60,000 บาท 15 10 25   

 (6.5%) (5.9%) (6.2%)   

60,001-80,000 บาท 52 24 76  
 

 (22.5%) (14.2%) (19.0%)  
 

80,000 บาทขึน้ไป 49 77 126   

  (21.2%) (45.6%) (31.5%)     

รวม 231 169 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 

จากตาราง 16 แสดงผลการเปรียบเทียบการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง      
ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ 

อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ดว้ยสถิติ Chi-square พบว่า 

ดา้นเพศ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.023 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย  ด้านเพศที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์      
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ แตกต่างกนั 
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ดา้นอายุ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1)  ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ด้านอายุที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์     
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ แตกต่างกนั 

ดา้นสถานภาพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนกัลงทุนรายย่อย ดา้นสถานภาพที่แตกต่างกนั มีการรบัรูค้ณุค่าของกลยุทธ์
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ แตกต่างกนั 

ดา้นการศึกษา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ดา้นการศึกษาที่แตกต่างกัน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ แตกต่างกนั 

ดา้นอาชีพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ด้านอาชีพที่แตกต่างกัน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์    
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ แตกต่างกนั 

ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความ
ว่า ลักษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ด้านรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน      
มกีารรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ แตกต่างกนั 

 
สมมติฐานข้อที่ 1.2 ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทุนรายย่อยไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายได้ที่แตกต่างกัน มีการรับรู ้คุณค่าของกลยุทธ์             
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นสงัคม 

 ที่แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
H0: ลักษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์       
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นสงัคม ไม่แตกต่างกนั 
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H1: ลักษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์       
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นสงัคม แตกต่างกนั 

 
ส าหรบัสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้สถิติ Chi-square ในการทดสอบ โดยใช้ระดับ

ความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05      
ดงัแสดงในตารางดงัต่อไปนี ้

 
ตาราง 17 แสดงผลการเปรียบเทียบการรับรู ้คุณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่า          
ด้านสังคม จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ของนักลงทุนราย่อย ได้แก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

 
(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าด้านสังคม รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 
1. เพศ    17.056 0.000* 

ชาย 165 74 239   

 (54.1%) (77.9%) (59.8%)   

หญิง 140 21 161   

  (45.9%) (22.1%) (40.2%)     
รวม 305 95 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
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ตาราง 17 (ต่อ) 
 

(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าด้านสังคม รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

2. อาย ุ    50.691 0.000* 

20-28 ปี 33 0 33   
 (10.8%) (0.0%) (8.2%)   

29-37 ปี 30 0 30   
 (9.8%) (0.0%) (7.5%)   

38-46 ปี 74 14 88   
 (24.3%) (14.7%) (22.0%)   

47-55 ปี 117 74 191   
 (38.4%) (77.9%) (47.8%)   

56 ขึน้ไป 51 7 58  
 

  (16.7%) (7.4%) (14.5%)     

รวม 305 95 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
3. สถานภาพ    17.934 0.000* 

โสด 114 30 144   

 (37.4%) (31.6%) (36.0%)   

สมรส/อยู่ดว้ยกนั 151 65 216   

 (49.5%) (68.4%) (54.0%)   

หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่ 40 0 40   

  (13.1%) (0.0%) (10.0%)     

รวม 305 95 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
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ตาราง 17 (ต่อ) 
 

(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าด้านสังคม รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

4. ระดบัการศกึษา    47.109 0.000* 

ปรญิญาตร ี 216 30 246   

 (70.8%) (31.6%) (61.5%)   

สงูกวา่ปรญิญาตรีขึน้ไป 89 65 154   

  (29.2%) (68.4%) (38.5%)     

รวม 305 95 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
5. อาชีพ    102.447 0.000* 

พนกังานบรษิัทเอกชน 76 74 150   

 (24.9%) (77.9%) (37.5%)   

ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐัวิสาหกจิ 

56 0 56   

 (18.4%) (0.0%) (14.0%)   

เจา้ของกจิการ/อาชีพ
อิสระ 

134 7 141   

 (43.9%) (7.4%) (35.2%)   

ไม่ประกอบอาชีพใดๆ 7 0 7  
 

 (2.3%) (0.0%) (1.8%)  
 

เกษียณอาย ุ 32 14 46   

  (10.5%) (14.7%) (11.5%)     

รวม 305 95 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
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ตาราง 17 (ต่อ) 
 

(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วาม

แตกตา่ง ด้านคุณค่า
ด้านสงัคม 

รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    38.093 0.000* 

ต ่ากว่า หรือเทา่กบั 20,000 บาท 37 14 51   

 (12.1%) (14.7%) (12.8%)   

20,001-40,000 บาท 108 14 122   

 (35.4%) (14.7%) (30.5%)   

40,001-60,000 บาท 25 0 25   

 (8.2%) (0.0%) (6.2%)   

60,001-80,000 บาท 60 16 76  
 

 (19.7%) (16.8%) (19.0%)  
 

80,000 บาทขึน้ไป 75 51 126   

  (24.6%) (53.7%) (31.5%)     

รวม 305 95 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 

จากตาราง 17 แสดงผลการเปรียบเทียบการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง      
ดา้นคุณค่าดา้นสงัคม จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษาอาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ดว้ยสถิติ Chi-square พบว่า 

ดา้นเพศ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลกัษณะทาง
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ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย  ด้านเพศที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์      
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นสงัคม แตกต่างกนั 

ดา้นอายุ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ด้านอายุที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์      
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นสงัคม แตกต่างกนั 

ดา้นสถานภาพ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 หมายความว่า 
ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทุนรายย่อย ดา้นสถานภาพที่แตกต่างกนั มีการรบัรูค้ณุค่า
ของ    กลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นสงัคม แตกต่างกนั 

ดา้นการศึกษา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 หมายความว่า 
ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทุนรายย่อย ดา้นการศึกษาที่แตกต่างกัน มีการรบัรูค้ณุค่า
ของ     กลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นสงัคม แตกต่างกนั 

ดา้นอาชีพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ด้านอาชีพที่แตกต่างกัน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์   
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นสงัคม แตกต่างกนั 

ดา้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความ
ว่า ลักษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ด้านรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน      
มกีารรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นสงัคม แตกต่างกนั 
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สมมติฐานข้อที ่1.3 ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทุนรายย่อยไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายได้ที่แตกต่างกัน  มีการรับรู ้คุณค่าของกลยุทธ์         
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าทางอารมณ ์ที่แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์      
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าทางอารมณ ์ไม่แตกต่างกนั 

H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์      
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าทางอารมณ ์แตกต่างกนั 

ส าหรบัสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้สถิติ  Chi-square ในการทดสอบ โดยใช้ระดับ
ความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05       
ดงัแสดงในตารางดงัต่อไปนี ้

 

ตาราง 18 แสดงผลการเปรียบเทียบการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่าทาง
อารมณ์ จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ของนักลงทุนรายย่อย ได้แก่ เพศ  อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
 

(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าทางอารมณ ์ รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

1. เพศ    5.676 0.017* 

ชาย 151 88 239   

 (55.7%) (68.2%) (59.8%)   

หญิง 120 41 161   

  (44.3%) (31.8%) (40.2%)     

รวม 271 129 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
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ตาราง 18 (ต่อ) 
 

(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่ากลยุทธ์
ความแตกต่าง ด้าน
คุณค่าทางอารมณ ์ รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

2. อาย ุ    83.815 0.000* 

20-28 ปี 16 17 33  
 

 (5.9%) (13.2%) (8.2%)  
 

29-37 ปี 7 23 30  
 

 (2.6%) (17.8%) (7.5%)  
 

38-46 ปี 88 0 88  
 

 (32.5%) (0.0%) (22.0%)  
 

47-55 ปี 114 77 191  
 

 (42.0%) (59.7%) (47.8%)  
 

56 ขึน้ไป 46 12 58  
 

  (17.0%) (9.3%) (14.5%)     

รวม 271 129 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
3. สถานภาพ    23.464 0.000* 

โสด 99 45 144   

 (36.5%) (34.9%) (36.0%)   

สมรส/อยู่ดว้ยกนั 132 84 216   

 (48.7%) (65.1%) (54.0%)   

หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่ 40 0 40   

 (14.8%) (0.0%) (10.0%)   

รวม 271 129 400     

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
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ตาราง 18 (ต่อ) 
(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าทางอารมณ ์ รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

4. ระดบัการศกึษา    60.336 0.000* 

ปรญิญาตร ี 202 44 246   

 (74.5%) (34.1%) (61.5%)   

สงูกวา่ปรญิญาตรีขึน้ไป 69 85 154   

  (25.5%) (65.9%) (38.5%)     

รวม 271 129 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
5. อาชีพ    79.254 0.000* 

พนกังานบรษิัทเอกชน 63 87 150   

 (23.2%) (67.4%) (37.5%)   

ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐัวิสาหกจิ 

51 5 56   

 (18.8%) (3.9%) (14.0%)   

เจา้ของกจิการ/อาชีพอิสระ 118 23 141   

 (43.5%) (17.8%) (35.2%)   

ไม่ประกอบอาชีพใดๆ 7 0 7  
 

 (2.6%) (0.0%) (1.8%)  
 

เกษียณอาย ุ 32 14 46   

  (11.8%) (10.9%) (11.5%)     

รวม 271 129 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
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ตาราง 18 (ต่อ) 
 

(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วาม

แตกตา่ง ด้านคุณค่า
ทางอารมณ ์

รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    27.780 0.000* 

ต ่ากว่า หรือเทา่กบั 20,000 บาท 44 7 51   

 (16.2%) (5.4%) (12.8%)   

20,001-40,000 บาท 92 30 122   

 (33.9%) (23.2%) (30.5%)   

40,001-60,000 บาท 15 10 25   

 (5.5%) (7.7%) (6.2%)   

60,001-80,000 บาท 55 21 76  
 

 (20.3%) (16.3%) (19.0%)  
 

80,000 บาทขึน้ไป 65 61 126   

  (24.0%) (47.3%) (31.5%)     

รวม 271 129 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 18 แสดงผลการเปรียบเทียบการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง       
ดา้นคณุค่าทางอารมณ ์จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทนุรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษาอาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ดว้ยสถิติ Chi-square พบว่า 

ดา้นเพศ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.017 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลักษณะทาง
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ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายยย่อย ด้านเพศที่แตกต่างกัน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์   
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าทางอารมณ ์แตกต่างกนั 

ดา้นอายุ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ด้านอายุที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์      
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าทางอารมณ ์แตกต่างกนั 

ดา้นสถานภาพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนกัลงทุนรายย่อย ดา้นสถานภาพที่แตกต่างกนั มีการรบัรูค้ณุค่าของกลยุทธ์
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าทางอารมณ ์แตกต่างกนั 

ดา้นการศึกษา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ดา้นการศึกษาที่แตกต่างกัน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าทางอารมณ ์แตกต่างกนั 

ดา้นอาชีพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ด้านอาชีพที่แตกต่างกัน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์   
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าทางอารมณ ์แตกต่างกนั 

ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความ
ว่า ลักษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ด้านรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน      
มกีารรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าทางอารมณ ์แตกต่างกนั 
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สมมติฐานข้อที ่1.4 ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทุนรายย่อยไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายได้ที่แตกต่างกัน  มีการรับรู ้คุณค่าของกลยุทธ์          
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นความรูท้ี่แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์      
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นความรู ้ไม่แตกต่างกนั 

H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์      
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นความรู ้แตกต่างกนั 

 
ส าหรบัสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ จะใชส้ถิติ Chi-square ในการทดสอบ โดยใช้ระดับ

ความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05       
ดงัแสดงในตารางดงัต่อไปนี ้

 
ตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบการรับรู ้คุณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่า          
ดา้นความรู ้จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ได้แก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษาอาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

 
(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณด้านความรู้ 

รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 
1. เพศ    4.466 0.035* 

ชาย 151 88 239   

 (56.1%) (67.2%) (59.8%)   

หญิง 118 43 161   

  (43.9%) (32.8%) (40.2%)     

รวม 269 131 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
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ตาราง 19 (ต่อ) 
 

(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณด้านความรู้ รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

2. อาย ุ    57.841 0.000* 

20-28 ปี 23 10 33  
 

 (8.5%) (7.6%) (8.2%)  
 

29-37 ปี 7 23 30  
 

 (2.6%) (17.6%) (7.5%)  
 

38-46 ปี 81 7 88  
 

 (30.1%) (5.3%) (22.0%)  
 

47-55 ปี 114 77 191  
 

 (42.4%) (58.8%) (47.8%)  
 

56 ขึน้ไป 44 14 58   

  (16.4%) (10.7%) (14.5%)     

รวม 269 131 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
3. สถานภาพ    21.652 0.000* 

โสด 92 52 144   

 (34.2%) (39.7%) (36.0%)   

สมรส/อยู่ดว้ยกนั 137 79 216   

 (50.9%) (60.3%) (54.0%)   

หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่ 40 0 40   

  (14.9%) (0.0%) (10.0%)     

รวม 269 131 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
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ตาราง 19 (ต่อ) 
(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณด้านความรู้ รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

4. ระดบัการศกึษา    36.426 0.000* 

ปรญิญาตร ี 193 53 246   

 (71.7%) (40.5%) (61.5%)   

สงูกวา่ปรญิญาตรีขึน้ไป 76 78 154   

  (28.3%) (59.5%) (38.5%)     

รวม 269 131 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
5. อาชีพ    71.439 0.000* 

พนกังานบรษิัทเอกชน 70 80 150   

 (26.0%) (61.1%) (37.5%)   

ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐัวิสาหกจิ 

56 0 56   

 (20.8%) (0.0%) (14.0%)   

เจา้ของกจิการ/อาชีพอิสระ 111 30 141   

 (41.3%) (22.9%) (35.2%)   

ไม่ประกอบอาชีพใดๆ 7 0 7  
 

 (2.6%) (0.0%) (1.8%)  
 

เกษียณอาย ุ 25 21 46   

  (9.3%) (16.0%) (11.5%)     

รวม 269 131 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
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ตาราง 19 (ต่อ) 
(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณด้านความรู้ รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    31.696 0.000* 

ต ่ากว่า หรือเทา่กบั 20,000 บาท 30 21 51   

 (11.1%) (16.0%) (12.8%)   

20,001-40,000 บาท 99 23 122   

 (36.8%) (17.6%) (30.5%)   

40,001-60,000 บาท 15 10 25   

 (5.6%) (7.6%) (26.2%)   

60,001-80,000 บาท 60 16 76  
 

 (22.3%) (12.2%) (19.0%)  
 

80,000 บาทขึน้ไป 65 61 126   

 (24.2%) (46.6%) (31.5%)     

รวม 269 131 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 

จากตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง ดา้น
คณุค่าดา้นความรู ้จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทนุรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ดว้ยสถิติ Chi-square พบว่า 

ดา้นเพศ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.035 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย  ด้านเพศที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์      
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นความรู ้แตกต่างกนั 
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ดา้นอายุ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ด้านอายุที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์     
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นความรู ้แตกต่างกนั 

ดา้นสถานภาพ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 หมายความว่า 
ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทุนรายย่อย ดา้นสถานภาพที่แตกต่างกนั มีการรบัรูค้ณุค่า
ของ    กลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นความรู ้แตกต่างกนั 

ดา้นการศึกษา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ดา้นการศึกษาที่แตกต่างกัน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นความรู ้แตกต่างกนั 

ดา้นอาชีพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ด้านอาชีพที่แตกต่างกัน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์   
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นความรู ้แตกต่างกนั 

ดา้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความ
ว่า ลักษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ด้านรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน      
มกีารรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นความรู ้แตกต่างกนั 
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สมมติฐานข้อที ่1.5 ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทุนรายย่อยไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายได้ที่แตกต่างกัน  มีการรับรู ้คุณค่าของกลยุทธ์          
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไขที่แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์      
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข ไม่แตกต่างกนั 

H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธค์วาม
แตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข แตกต่างกนั 

 

ส าหรบัสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ จะใชส้ถิติ Chi-square ในการทดสอบ โดยใช้ระดับ
ความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05      
ดงัแสดงในตารางดงัต่อไปนี ้

 
ตาราง 20 แสดงผลการเปรียบเทียบการรับรู ้คุณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่า          
ด้านเงื่อนไข จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ได้แก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษาอาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

 
(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณด้านเงือ่นไข รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

1. เพศ    49.517 0.000* 

ชาย 135 104 239   

 (48.4%) (86.0%) (59.8%)   

หญิง 144 17 161   

  (51.6%) (14.0%) (40.2%)     

รวม 279 121 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
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ตาราง 20 (ต่อ) 
 

(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วาม

แตกตา่ง ด้านคุณ
ด้านเงือ่นไข 

รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

2. อาย ุ    91.488 0.000* 

20-28 ปี 16 17 33  
 

 (5.7%) (14.0%) (8.2%)  
 

29-37 ปี 7 23 30  
 

 (2.5%) (19.0%) (7.5%)  
 

38-46 ปี 88 0 88  
 

 (31.5%) (0.0%) (22.0%)  
 

47-55 ปี 117 74 191  
 

 (41.9%) (61.2%) (47.8%)  
 

56 ขึน้ไป 51 7 58   

  (18.3%) (5.8%) (14.5%)     

รวม 279 121 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
3. สถานภาพ    46.799 0.000* 

โสด 118 26 144   

 (42.3%) (21.5%) (36.0%)   

สมรส/อยู่ดว้ยกนั 121 95 216   

 (43.4%) (78.5%) (54.0%)   

หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่ 40 0 40   

  (14.3%) (90.0%) (10.0%)     

รวม 279 121 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
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ตาราง 20 (ต่อ) 
 

(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณด้านเงือ่นไข รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

4. ระดบัการศกึษา    62.764 0.000* 

ปรญิญาตร ี 207 39 246   

 (74.2%) (32.2%) (61.5%)   

สงูกวา่ปรญิญาตรีขึน้ไป 72 82 154   

  (25.8%) (67.8%) (38.5%)     

รวม 279 121 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
5. อาชีพ    87.444 0.000* 

พนกังานบรษิัทเอกชน 66 84 150   

 (23.7%) (69.4%) (37.5%)   

ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐัวิสาหกจิ 

56 0 56   

 (20.1%) (0.0%) (14.0%)   

เจา้ของกจิการ/อาชีพอิสระ 118 23 141   

 (42.3%) (19.0%) (35.2%)   

ไม่ประกอบอาชีพใดๆ 7 0 7  
 

 (2.5%) (0.0%) (1.8%)  
 

เกษียณอาย ุ 32 14 46   

  (11.5%) (11.6%) (11.5%)     

รวม 279 121 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     
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ตาราง 20 (ต่อ) 
 

(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ์

การรับรู้คุณค่า 
กลยุทธค์วาม

แตกตา่ง ด้านคุณ
ด้านเงือ่นไข 

รวม X2 Sig. 

รับรู้ ไม่รับรู้ 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    27.499 0.000* 

ต ่ากว่า หรือเทา่กบั 20,000 บาท 44 7 51   

 (15.8%) (5.8%) (12.8%)   

20,001-40,000 บาท 92 30 122   

 (33.0%) (24.8%) (30.5%)   

40,001-60,000 บาท 15 10 25   

 (5.4%) (8.3%) (6.2%)   

60,001-80,000 บาท 60 16 76  
 

 (21.5%) (13.2%) (19.0%)  
 

80,000 บาทขึน้ไป 68 58 126  
 

  (24.4%) (47.9%) (31.5%)     

รวม 279 121 400   

  (100.0%) (100.0%) (100.0%)     

 
**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 

จากตาราง 20 แสดงผลการเปรียบเทียบการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง       
ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไขจ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทุนรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ดว้ยสถิติ Chi-square พบว่า 

ดา้นเพศ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลักษณะทาง
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ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย  ด้านเพศที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์      
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข แตกต่างกนั 

ดา้นอายุ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ด้านอายุที่แตกต่างกัน มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์     
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข แตกต่างกนั 

ดา้นสถานภาพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนกัลงทนุรายยย่อย ดา้นสถานภาพที่แตกต่างกนั มีการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธ์
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข แตกต่างกนั 

ดา้นการศึกษา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ดา้นการศึกษาที่แตกต่างกัน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข แตกต่างกนั 

ดา้นอาชีพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 หมายความว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ด้านอาชีพที่แตกต่างกัน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์   
ความแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข แตกต่างกนั 

ด้านรายได้เฉลี่ ยต่อเดือน มี ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่ งน้อยกว่า  0.05 นั่ นปฏิ เสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 หมายความ
ว่า   ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ดา้นรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน            
มกีารรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข แตกต่างกนั 
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สมมติฐานข้อที่ 2 ลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดท้ี่แตกต่างกนั มีการรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั 

โดยสามารถจ าแนกออกเป็นสมมติฐานย่อยได ้6 สมมติฐาน ดงันี ้คือ 
สมมติฐานข้อที่ 2.1 นักลงทุนรายย่อยที่มีเพศแตกต่างกัน มีการรับรู ้ส่วนประสม       

ทางการตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
H0: นักลงทุนรายย่อยที่มีเพศแตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps    

ที่ไม่แตกต่างกนั 
H1: นักลงทุนรายย่อยที่มีเพศแตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps    

ที่แตกต่างกนั 
 
ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม     

ที่เป็นอิสระต่อกัน (Independent t-test) ใชร้ะดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ดงัแสดงในตารางดงัต่อไปนี ้

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test   
ซึ่งมีสมมติฐานดงันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

 
ตาราง 21 การทดสอบความแปรปรวนระหว่างการรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 7Ps กบัเพศ 

 

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
Levene's test for Equality of variance 

F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.283 0.595 

2. ดา้นราคา 2.619 0.106 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 1.002 0.317 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 0.632 0.427 

5. ดา้นบคุคลหรือพนกังาน 1.955 0.163 

6. ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 0.358 0.550 

7. ดา้นกระบวนการ 2.124 0.146 
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จากตาราง 21 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธ 
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ผลการ
ทดสอบ แสดงดังตาราง โดยท าการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้Levene’s 
test พบว่ามีค่าความน่าจะเป็นดงันี ้

ดา้นผลิตภัณฑ ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.595 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่แตกต่างกัน        
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นราคา มีค่า Sig.  เท่ากบั 0.106 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่แตกต่างกัน ที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.317 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่ม
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากับ 0.427 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่ม             
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นบุคคลหรือพนักงาน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.163 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่ม            
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านกายภาพและการน าเสนอ  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.550 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่ม
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านกระบวนการ  มี ค่า Sig. เท่ ากับ  0.146 ซึ่ งมากกว่า 0.05 นั่ น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่
แตกต่างกนั       ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ตาราง 22 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามเพศ 
 

การรับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps 

เพศ �̅�  S.D t df Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ชาย 3.90 0.689 -0.639 398 0.523 

  หญิง 3.94 0.676       

2. ดา้นราคา ชาย 3.50 0.945 -1.368 398 0.166 
 หญิง 3.62 0.877    

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ชาย 3.85 0.763 -0.863 398 0.386 
 หญิง 3.91 0.743    

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ชาย 3.45 0.81 -0.734 398 0.462 
 หญิง 3.51 0.797    

5. ดา้นบคุคลหรือพนกังาน ชาย 3.74 0.828 -0.956 398 0.334 
 หญิง 3.81 0.776    

6. ดา้นกายภาพและการน าเสนอ ชาย 3.60 0.902 -1.186 398 0.236 
 หญิง 3.71 0.843    

7. ดา้นกระบวนการ ชาย 3.82 0.703 -1.328 398 0.180 

  หญิง 3.91 0.664       

 

จากตาราง 22 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps จ าแนกตามเพศ โดยใชส้ถิติทดสอบ Independent t-test สามารถอธิบายไดด้งันี ้

ด้านผลิตภัณฑ์ มี ค่า Sig. เท่ากับ 0.523 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มี          
เพศแตกต่างกัน มีการรับรู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญ         
ทางสถิติ 0.05 

ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.166 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีเพศแตกต่างกัน      
มกีารรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.386 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อย        
ที่มีเพศแตกต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.462 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อย       
ที่มีเพศแตกต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 

ด้านบุคคลหรือพนักงาน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.334 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่ นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อย        
ที่มีเพศแตกต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 

ดา้นกายภาพและการน าเสนอ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.230 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อย        
ที่มีเพศแตกต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 

ด้านกระบวนการ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.180 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิ เสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อย                      
ที่มีเพศแตกต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 
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สมมติฐานข้อที่ 2.2 นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุแตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

H0: นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุแตกต่างกัน มีรับรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps          
ที่ไม่แตกต่างกนั 

H1: นกัลงทนุรายย่อยที่มีอายแุตกต่างกนั มกีารรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ที่
แตกต่างกนั 

ส าหรับสถิติที่ ใช้ในการวิเคราะห์ใช้ค่าสถิติ F – test หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับ    
ความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติมีค่า
นอ้ยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มเท่ากันใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย F – test 
และหากค่าแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่เท่ากันให้ทดสอบความแตกต่างด้วย Brown-Forsythe         
ถ้าสมมุติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมุติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ย     
อย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกันจะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช ้         
วิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่ อหาว่าค่าเฉลี่ย          
คู่ใดบา้งแตกต่างกนัที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงต่อไปนี ้

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s test ซึ่ง
มีสมมติฐานดงันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
 

ตาราง 23 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามอาย ุ

 

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.451 4 395 0.772 
2. ดา้นราคา 0.988 4 395 0.414 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.548 4 395 0.701 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 0.426 4 395 0.790 
5. ดา้นบคุคลหรือพนกังาน 0.803 4 395 0.524 
6. ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 2.330 4 395 0.055 
7. ดา้นกระบวนการ 0.464 4 395 0.762 
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จากตาราง 23 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% 
จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 
0.05 ผลการทดสอบ แสดงดังตาราง โดยท าการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดย     
ใช ้Levene’s test พบว่ามีค่าความน่าจะเป็นดงันี ้

ดา้นผลิตภัณฑ ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.772 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกช่วงอายุไม่แตกต่างกัน   
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 

ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.414 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกช่วงอายุไม่แตกต่างกัน            
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.701 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกช่วง
อายไุม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากับ 0.790 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกช่วงอายุ       
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 

ดา้นบุคคลหรือพนักงาน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.524 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกช่วงอายุ       
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 

ด้านกายภาพและการน าเสนอ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.055 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกช่วง
อายไุม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 

ด้านกระบวนการ มี ค่า Sig. เท่ ากับ  0.762 ซึ่ งมากกว่า 0.05 นั่ น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกช่วงอายุไม่
แตกต่างกนั   ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 
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ตาราง 24 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 
 

การรับรู้ส่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps 

  
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหว่างกลุ่ม 6.9691 4 1.7423 3.8370** 0.005 
 ภายในกลุ่ม 179.3598 395 0.4541   

 รวม 186.3289 399    

ดา้นราคา ระหว่างกลุ่ม 8.9521 4 2.238 2.6919* 0.031 
 ภายในกลุ่ม 328.399 395 0.8314   

  รวม 337.3511 399       
ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

ระหว่างกลุ่ม 
2.2651 4 0.5663 0.9937 0.411 

 ภายในกลุ่ม 225.0949 395 0.5699   
 รวม 227.36 399    
ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด 

ระหว่างกลุ่ม 
3.2536 4 0.8134 1.2616 0.285 

 ภายในกลุ่ม 254.6841 395 0.6448   
 รวม 257.9378 399    
ดา้นบคุคลหรือพนกังาน ระหว่างกลุ่ม 1.3894 4 0.3473 0.5305 0.713 
 ภายในกลุ่ม 258.6106 395 0.6547   
 รวม 260 399    
ดา้นกายภาพและการ
น าเสนอ 

ระหว่างกลุ่ม 
1.7902 4 0.4475 0.5768 0.680 

 ภายในกลุ่ม 306.4943 395 0.7759   
 รวม 308.2844 399    
ดา้นกระบวนการ ระหว่างกลุ่ม 2.2374 4 0.5594 1.1848 0.317 
 ภายในกลุ่ม 186.4915 395 0.4721   
  รวม 188.7289 399       

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 24 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps จ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ สามารถอธิบายไดด้งันี ้

ดา้นผลิตภัณฑ ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุแตกต่างกัน     
มีการรับรู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps แตกต่างกัน ที่ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ และเพื่อให้ทราบว่าอายุคู่ใดที่มีความแตกต่างกัน จึงท าการ
วิเคราะหด์ว้ยเทคนิค Least Significant Difference (LSD) ซึ่งผลวิเคราะหด์งัตารางที่ 25 

ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.031 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุแตกต่างกัน             
มีการรับรู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps แตกต่างกัน ที่ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ และเพื่อให้ทราบว่าอายุคู่ใดที่มีความแตกต่างกัน จึงท าการ
วิเคราะหด์ว้ยเทคนิค Least Significant Difference (LSD) ซึ่งผลวิเคราะหด์งัตารางที่ 26 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.411 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อย   
ที่มีอายุแตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญ   
ทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากับ 0.285 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุ
แตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ดา้นบุคคลหรือพนักงาน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.713 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุ
แตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกายภาพและการน าเสนอ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.680 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อย   
ที่มีอายุแตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญ   
ทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ด้านกระบวนการ มี ค่า Sig. เท่ ากับ  0.317 ซึ่ งมากกว่า 0.05 นั่ น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุ
แตกต่างกัน มีรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
ซึ่ง                ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

 
ตาราง 25 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ด้านผลิตภัณฑ์ จ าแนกตามอายุ โดยเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี Least Significant Difference 
(LSD) 
 

อาย ุ Mean 20 - 28 ปี 47 – 55 ปี 56 ปีขึน้ไป 

20 - 28 ปี 4.21 - 0.42* 0.18 

   
(0.001) (0.227) 

47 – 55 ปี 3.79  - -0.24* 

    
(0.017) 

56 ปีขึน้ไป 4.03     - 

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 

จากตาราง 25 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ดา้นผลิตภัณฑ ์จ าแนกตามอายุ โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี Least Significant 
Difference (LSD) พบว่า 

นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุในช่วง 20 - 28 ปี กับนักลงทุนรายย่อยที่มีอายุในช่วง       
47 – 55 ปี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุ
ในช่วง 20 - 28 ปี มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นผลิตภัณฑ ์แตกต่างเป็นรายคู่กับ
นกัลงทุนรายย่อยที่มีอายุในช่วง 47 – 55 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยนกัลงทุนรายย่อย
ที่มีอายุในช่วง 20 - 28 ปี มีการรับรู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านผลิตภัณฑ์ สูงกว่า            
นกัลงทนุรายย่อยที่มีอายใุนช่วง 47 – 55 ปี  

นกัลงทนุรายย่อยที่มีอายใุนช่วง 47 – 55 ปี กบันกัลงทนุรายย่อยที่มีอายใุนช่วง 56 ปี
ขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.017 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุในช่วง 
47 – 55 ปี มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านผลิตภัณฑ์ แตกต่างเป็นรายคู่กับนัก
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ลงทุนรายย่อยที่มีอายุในช่วง 56 ปีขึน้ไป อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยนกัลงทุนรายย่อยที่มี
อายุในช่วง 47 – 55 ปี มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นผลิตภณัฑ ์ต ่ากว่า นกัลงทุน      
รายย่อยที่มีอายใุนช่วง 56 ปีขึน้ไป 

สว่นคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่าง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

ตาราง 26 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดา้นราคา จ าแนกตามอาย ุโดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี Least Significant Difference (LSD) 
 

อาย ุ Mean 20 - 28 ปี 38 – 46 ปี 47 – 55 ปี 

20 - 28 ปี 3.94 - 0.52* 0.56* 

   
(0.006) (0.007) 

38 – 46 ปี 3.42  - 0.20 

    
(0.262) 

47 – 55 ปี 3.48      - 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 26 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ด้านราคา จ าแนกตามอายุ โดยเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี Least Significant 
Difference (LSD) พบว่า 

นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุในช่วง 20 - 28 ปี กับนักลงทุนรายย่อยที่มีอายุในช่วง       
38 – 46 ปี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.006 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุ
ในช่วง 20 - 28 ปี มกีารรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นราคา แตกต่างเป็นรายคู่กบันกัลงทุน
รายย่อยที่มีอายุในช่วง 38 – 46 ปี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยนักลงทุนรายย่อยที่มีอายุ
ในช่วง 20 - 28 ปี มกีารรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นราคา สงูกว่า นกัลงทนุรายย่อยที่มี
อายใุนช่วง 38 – 46 ปี  

นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุในช่วง 20 – 28 ปี กับนักลงทุนรายย่อยที่มีอายุในช่วง       
47 – 55 ปี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.007 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุ
ในช่วง 20 – 28 ปี มีการรบัรู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านราคา แตกต่างเป็นรายคู่กับ        
นกัลงทุนรายย่อยที่มีอายุในช่วง 47 – 55 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยนกัลงทุนรายย่อย



  119 

ที่มีอายุในช่วง 20 – 28 ปี มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นราคา สงูกว่านกัลงทุนราย
ย่อยที่มีอายใุนช่วง 20-28 ปีขึน้ไป 

สว่นคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่าง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

สมมติฐานข้อที่ 2.3 นกัลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพแตกต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

H0: นกัลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพแตกต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ที่ไม่แตกต่างกนั 

H1: นกัลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพแตกต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ที่แตกต่างกนั 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหใ์ชค่้าสถิติ F – test หรือ Brown-Forsythe ที่ระดบัความ
เชื่อมั่นรอ้ยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 
0.05 หากค่าแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มเท่ากันใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย F – test และหาก  
ค่าแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่เท่ากันใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe ถา้สมมุติฐาน
ขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมุติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างน้อยหนึ่งคู่       
ที่แตกต่างกันจะน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบา้งแตกต่างกันที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงต่อไปนี ้

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test    
ซึ่งมีสมมติฐานดงันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 27 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามสถานภาพ 

 

การรับรู้ส่วนประสมการตลาด 7Ps 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 6.717** 2 397 0.001 

2. ดา้นราคา 1.199 2 397 0.302 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.455* 2 397 0.033 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 1.063 2 397 0.347 

5. ดา้นบคุคลหรือพนกังาน 3.064* 2 397 0.048 

6. ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 1.456 2 397 0.234 

7. ดา้นกระบวนการ 1.72 2 397 0.180 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 

จากตาราง 27 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% 
จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 
0.05 ผลการทดสอบ แสดงดังตาราง โดยท าการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดย    
ใช ้Levene’s test พบว่ามีค่าความน่าจะเป็นดงันี ้

ดา้นผลิตภัณฑ ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกสถานภาพแตกต่างกัน 
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 จึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ 

ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.302 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกสถานภาพไม่แตกต่างกัน      
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.033 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่ นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุก
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สถานภาพแตกต่างกัน ที่ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 จึงใช้สถิติ Brown-Forsythe ในการ
ทดสอบ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากบั 0.347 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกสถานภาพ   
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 

ดา้นบุคคลหรือพนักงาน  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.048 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกสถานภาพ
แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ 

ด้านกายภาพและการน าเสนอ  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.234 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุก
สถานภาพไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 

ด้านกระบวนการ  มี ค่า Sig. เท่ ากับ  0.180 ซึ่ งมากกว่า 0.05 นั่ น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกสถานภาพไม่
แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 
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ตาราง 28 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามสถานภาพ โดยใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 
 

การรับรู้ส่วนประสม 
ทางการตลาด 7Ps 

  
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

ดา้นราคา ระหว่างกลุ่ม 0.8820 2 0.4410 0.5204 0.595 

 
ภายในกลุ่ม 336.4691 397 0.8475   

 
รวม 337.3511 399    

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ระหว่างกลุ่ม 0.2662 2 0.1331 0.2051 0.815 

 
ภายในกลุ่ม 257.6716 397 0.6490   

 
รวม 257.9378 399    

ดา้นกายภาพและการ
น าเสนอ 

ระหว่างกลุ่ม 
4.7709 2 2.3854 3.1202* 0.045 

 
ภายในกลุ่ม 303.5136 397 0.7645   

 
รวม 308.2844 399    

ดา้นกระบวนการ ระหว่างกลุ่ม 1.8649 2 0.9324 1.9810 0.139 
 ภายในกลุ่ม 186.8640 397 0.4707   

  รวม 188.7289 399       

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 28 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps จ าแนกตามสถานภาพโดยใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ สามารถอธิบายไดด้งันี ้

ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.595 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพแตกต่างกนั 
มีการรับรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง          
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากบั 0.815 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มี



  123 

สถานภาพแตกต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนยัส าคัญ
ทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกายภาพและการน าเสนอ  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.045 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มี
สถานภาพแตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญ  
ทางสถิติ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ และเพื่อให้ทราบว่าสถานภาพคู่ใดที่มีความ
แตกต่างกัน จึงท าการวิเคราะหด์ว้ยเทคนิค Least Significant Difference (LSD) ซึ่งผลวิเคราะห์
ดงัตารางที่ 28 

ด้านกระบวนการ  มี ค่า Sig. เท่ ากับ  0.139 ซึ่ งมากกว่า 0.05 นั่ น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มี
สถานภาพแตกต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนยัส าคัญ
ทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
 

ตาราง 29 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ด้านกายภาพและการน าเสนอ  จ าแนกตามสถานภาพ โดยเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี Least 
Significant Difference (LSD) 
 

สถานะภาพ Mean โสด สมรส/อยู่ด้วยกนั 
หม้าย/หย่าร้าง/
แยกกันอยู่ 

โสด 3.79 - 0.20* 0.30 

 
  (0.031) (0.053) 

สมรส/อยู่ดว้ยกนั 3.59  - 0.10 

 
   (0.507) 

หมา้ย/หยา่รา้ง/
แยกกนัอยู ่

3.48     - 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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 จากตาราง 29 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ด้านกายภาพและการน าเสนอ จ าแนกตามสถานภาพ โดยเปรียบเทียบรายคู่     
ดว้ยวิธี Least Significant Difference (LSD) พบว่า 

 นกัลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพ โสด กับนกัลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพ สมรส/
อยู่ด้วยกัน  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.031 ซึ่ งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่
สถานภาพ โสด มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นกายภาพและการน าเสนอ แตกต่าง
เป็นรายคู่ กับนักลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพ สมรส/อยู่ดว้ยกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 
โดยนักลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพ โสด มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นกายภาพ
และ              การน าเสนอ สงูกว่า นกัลงทนุรายย่อยที่ที่มีสถานภาพ สมรส/อยู่ดว้ยกนั 

 สว่นคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่าง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

ตาราง 30 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามสถานภาพ โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ 

 

การรับรู้ส่วนประสม 
ทางการตลาด 7Ps 

  Statistic df1 df2 Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
Brown-

Forsythe 
0.051 2 275.656 0.951 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
Brown-

Forsythe 
3.777* 2 214.948 0.024 

ดา้นบคุคลหรือพนกังาน 
Brown-

Forsythe 
1.950 2 228.832 0.145 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 30 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด  7Ps จ าแนกตามสถานภาพ  โดย ใช้ส ถิ ติ  Brown-Forsythe ในการทดสอบ                
สามารถอธิบายไดด้งันี ้

ดา้นผลิตภัณฑ  ์มีค่า Sig. เท่ากับ 0.951 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพ
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แตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.024 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่ นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มี
สถานภาพแตกต่างกนั มีการรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 7Ps แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้และเพื่อใหท้ราบว่าสถานภาพคู่ใดที่มีความแตกต่าง
กนั จึงท าการวิเคราะหด์ว้ยเทคนิค Dunnett’s T3 ซึ่งผลวิเคราะหด์งัตารางที่ 30 

ดา้นบุคคลหรือพนักงาน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.145 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มี
สถานภาพแตกต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนยัส าคัญ
ทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

 
ตาราง 31 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามสถานภาพ โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี Dunnett’s T3 

 

สถานะภาพ Mean โสด สมรส/อยู่ด้วยกนั หม้าย/หย่าร้าง/
แยกกันอยู่ 

โสด 3.79 - 0.21* 0.13 

 
  (0.034) (0.604) 

สมรส/อยู่ดว้ยกนั 3.59  - -0.08 

 
   (0.873) 

หมา้ย/หยา่รา้ง/
แยกกนัอยู ่

3.48     - 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 31 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามสถานภาพ โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี 
Dunnett’s T3 พบว่า 
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นักลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพ โสด กับนักลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพ สมรส/อยู่
ดว้ยกัน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.034 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่สถานภาพ 
โสด มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย แตกต่างเป็นรายคู่กับ
นักลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพ สมรส/อยู่ดว้ยกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยนักลงทุน
รายย่อยที่มีสถานภาพ โสด มีการรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
สงูกว่า นกัลงทนุรายย่อยที่ที่มีสถานภาพ สมรส/อยู่ดว้ยกนั 

 สว่นคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่าง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
สมมติฐานข้อที่ 2.4 นักลงทุนรายย่อยที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการรับรู ้      

สว่นประสมทางการตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
H0: นักลงทุนรายย่อยที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการรับรูส้่วนประสมทาง

การตลาด 7Ps ที่ไม่แตกต่างกนั 
H1: นักลงทุนรายย่อยที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการรับรูส้่วนประสมทาง

การตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั 
ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ย 2 กลุ่มที่

เป็นอิสระต่อกัน (Independent t-test) ใชร้ะดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ดงัแสดงในตารางดงัต่อไปนี ้

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test     
ซึ่งมีสมมติฐานดงันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 32 แสดงการทดสอบความแปรปรวนระหว่างการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps กับ
ระดบัการศกึษา 

 

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
Levene's test for Equality of variance 

F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.042 0.838 

2. ดา้นราคา 1.567 0.211 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 2.890 0.090 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 0.423 0.516 

5. ดา้นบคุคลหรือพนกังาน 0.738 0.391 

6. ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 4.037* 0.045 

7. ดา้นกระบวนการ 2.108 0.147 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 32 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธ 
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ผลการ
ทดสอบ แสดงดังตาราง โดยท าการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม  โดยใช  ้        
Levene’s test พบว่ามีค่าความน่าจะเป็นดงันี ้

ดา้นผลิตภัณฑ ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.838 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่แตกต่างกัน       
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.211 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่แตกต่างกัน ที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.090 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่ม
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากับ 0.516 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่ม            
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นบุคคลหรือพนักงาน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.391 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่ม            
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านกายภาพและการน าเสนอ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.045 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่ม
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านกระบวนการ  มี ค่า Sig. เท่ ากับ  0.147 ซึ่ งมากกว่า 0.05 นั่ น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่
แตกต่างกนั        ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ตาราง 33 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามระดบัการศกึษา 

 

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ระดับ

การศึกษา 
�̅�  S.D t df Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ปรญิญาตร ี 3.90 0.681 -0.603 398 0.547 

 สงูกวา่
ปรญิญาตร ี

3.94 0.689    

2. ดา้นราคา ปรญิญาตร ี 3.54 0.937 -0.202 398 0.838 

 สงูกวา่
ปรญิญาตร ี

3.56 0.894    

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปรญิญาตร ี 3.84 0.770 -1.158 398 0.242 

 สงูกวา่
ปรญิญาตร ี

3.93 0.729    

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ปรญิญาตร ี 3.45 0.794 -0.780 398 0.436 

 สงูกวา่
ปรญิญาตร ี

3.51 0.820    

5. ดา้นบคุคลหรือพนกังาน ปรญิญาตร ี 3.77 0.810 0.220 398 0.825 

 สงูกวา่
ปรญิญาตร ี

3.76 0.805    

6. ดา้นกายภาพและการน าเสนอ ปรญิญาตร ี 3.60 0.909 -1.453 398 0.138 

 สงูกวา่
ปรญิญาตร ี

3.73 0.825    

7. ดา้นกระบวนการ ปรญิญาตร ี 3.82 0.696 -1.284 398 0.196 

  
สงูกวา่

ปรญิญาตร ี
3.91 0.672       

 

จากตาราง 33 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด  7Ps จ าแนกตาม ระดับการศึ กษ า โดยใช้สถิ ติ ทดสอบ  Independent t-test              
สามารถอธิบายไดด้งันี ้
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ด้านผลิตภัณฑ์ มี ค่า Sig. เท่ากับ 0.547 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มี        
ระดับการศึกษาแตกต่างกัน  มี การรับ รู ้ส่ วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ แตกต่างกัน                         
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.840 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีระดับการศึกษา
แตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 

ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.242 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มี
ระดับการศึกษาแตกต่างกัน  มี การรับ รู ้ส่ วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ แตกต่างกัน                        
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากับ 0.439 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มี
ระดับการศึกษาแตกต่างกัน  มี การรับ รู ้ส่ วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ แตกต่างกัน                         
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านบุคคลหรือพนักงาน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.826 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่ นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มี
ระดับการศึกษาแตกต่างกัน  มี การรับ รู ้ส่ วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ แตกต่างกัน                        
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นกายภาพและการน าเสนอ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.138 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มี
ระดับการศึกษาแตกต่างกัน  มี การรับ รู ้ส่ วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ แตกต่างกัน                        
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านกระบวนการ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.196 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีระดับ
การศึกษาแตกต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดบันัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05 
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สมมติฐานข้อที่ 2.5 นกัลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

H0: นกัลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ที่ไม่แตกต่างกนั 

H1: นกัลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ที่แตกต่างกนั 

ส าหรับสถิติที่ ใช้ในการวิเคราะห์ใช้ค่าสถิติ F – test หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับ    
ความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติมีค่า
นอ้ยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มเท่ากันใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย F – test 
และหากค่าแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่เท่ากันให้ทดสอบความแตกต่างด้วย Brown-Forsythe          
ถา้สมมติุฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมุติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่าง
นอ้ยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกันจะน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบ
แบบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบา้งแตกต่าง
กนัที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงต่อไปนี ้

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test    
ซึ่งมีสมมติฐานดงันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 
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ตาราง 34 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามอาชีพ 

 

การรับรู้ส่วนประสมการตลาด 7Ps 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.16* 4 395 0.014 

2. ดา้นราคา 0.167 4 395 0.955 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 1.004 4 395 0.405 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 3.225* 4 395 0.013 

5. ดา้นบคุคลหรือพนกังาน 3.286* 4 395 0.011 

6. ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 0.882 4 395 0.474 

7. ดา้นกระบวนการ 0.279 4 395 0.891 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 34 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% 
จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 
0.05 ผลการทดสอบ แสดงดังตาราง โดยท าการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดย     
ใช ้Levene’s test พบว่ามีค่าความน่าจะเป็นดงันี ้

ดา้นผลิตภัณฑ ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.014 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกอาชีพแตกต่างกัน          
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ 

ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.955 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกอาชีพไม่แตกต่างกัน               
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.405 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทกุอาชีพ
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด  มี ค่า Sig. เท่ากับ 0.013 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่ นคือ       
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทกุอาชีพ
แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ 

ด้านบุคคลหรือพนักงาน  มี ค่า  Sig. เท่ ากับ  0.011 ซึ่ งน้อยกว่า  0.05 นั่ น คือ           
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทกุอาชีพ
แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ 

ด้านกายภาพและการน าเสนอ  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.474 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทกุอาชีพ
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 

ด้านกระบวนการ  มี ค่า Sig. เท่ ากับ  0.891 ซึ่ งมากกว่า 0.05 นั่ น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกอาชีพไม่
แตกต่างกนั     ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 
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ตาราง 35 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 
 

การรับรู้ส่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps 

  
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

ดา้นราคา ระหว่างกลุ่ม 3.51622 4 0.8791 1.0401 0.386 

 
ภายในกลุ่ม 333.8349 395 0.8452   

 
รวม 337.3511 399    

ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

ระหว่างกลุ่ม 
7.58684 4 1.8967 3.4090** 0.009 

 
ภายในกลุ่ม 219.7732 395 0.5564   

 
รวม 227.36 399    

ดา้นกายภาพและการ
น าเสนอ 

ระหว่างกลุ่ม 
3.75302 4 0.9383 1.217 0.303 

 
ภายในกลุ่ม 304.5314 395 0.771   

 
รวม 308.2844 399    

ดา้นกระบวนการ ระหว่างกลุ่ม 4.35609 4 1.089 2.3331 0.055 

 
ภายในกลุ่ม 184.3728 395 0.4668   

  รวม 188.7289 399       

 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 

จากตาราง 35 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ สามารถอธิบายไดด้งันี ้

ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.386 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพแตกต่างกัน       
มีการรับรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง             
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.009 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่ นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่     
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มีอาชีพแตกต่างกัน มีการรับรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญ      
ทางสถิติ 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้และเพื่อใหท้ราบว่าอาชีพคู่ใดที่มีความแตกต่าง
กัน  จึ งท าการวิ เคราะห์ด้วย เทคนิค  Least Significant Difference (LSD) ซึ่ งผลวิ เคราะห ์               
ดงัตารางที่ 35  

ด้านกายภาพและการน าเสนอ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.303 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อย   
ที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกระบวนการ  มี ค่า Sig. เท่ ากับ  0.055 ซึ่ งมากกว่า 0.05 นั่ น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ
แตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 ซึ่ง   ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ตาราง 36 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย จ าแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี Least Significant 
Difference (LSD) 

 

อาชีพ Mean 
พนักงาน

บริษัทเอกชน 

ข้าราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

เจ้าของ
กิจการ / 

อาชีพอสิระ 

ไม่ได้
ประกอบ
อาชีพใดๆ 

เกษียณอายุ 

พนกังาน
บรษิัทเอกชน 

3.97 - 0.33* 0.13 -0.56 0.10 

 
  (0.005) (0.139) (0.054) (0.440) 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกจิ 

3.64  - -0.20 -0.89* -0.23 

 
   (0.090) (0.003) (0.118) 

เจา้ของ
กิจการ / 
อาชีพอิสระ 

3.84   - -0.69* -0.03 

 
    (0.018) (0.796) 

ไม่ได้
ประกอบ
อาชีพใดๆ 

4.52    - 0.65* 

      (0.031) 

เกษียณอาย ุ 3.87         - 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 36 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  จ าแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี 
Least Significant Difference (LSD) พบว่า 

นักลงทุนรายย่อยที่อาชีพ  พนักงานบริษัทเอกชน กับนักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ 
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.005 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า            
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นักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ  พนักงานบริษัทเอกชน มีการรับรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps       
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   แตกต่างเป็นรายคู่กับนักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ  ข้าราชการ/
พนักงานรฐัวิสาหกิจ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยนักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ พนักงาน
บริษัทเอกชน มีการรับรู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  สูงกว่า        
นกัลงทนุรายย่อยที่มีอาชีพ ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 

นักลงทุนรายย่อยที่อาชีพ ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ กับนักลงทุนรายย่อยที่    
มีอาชีพ  ไม่ได้ประกอบอาชีพใดๆ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.003 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า           
นกัลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  แตกต่างเป็นรายคู่กบันกัลงทนุรายย่อยที่มีอาชีพ ไม่ไดป้ระกอบ
อาชีพใดๆ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยนักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ ขา้ราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ มีการรับรู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ต ่ากว่า             
นกัลงทนุรายย่อยที่มีอาชีพ ไม่ไดป้ระกอบอาชีพใดๆ 

นักลงทุนรายย่อยที่อาชีพ  เจ้าของกิจการ / อาชีพอิสระ กับนักลงทุนรายย่อยที่มี
อาชีพ ไม่ไดป้ระกอบอาชีพใดๆ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.018 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า นกัลงทุน
รายย่อยที่มีอาชีพ เจา้ของกิจการ / อาชีพอิสระ มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้น
ช่องทางการจัดจ าหน่าย  แตกต่างเป็นรายคู่กับนักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ
ใดๆ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยนักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ เจา้ของกิจการ / อาชีพอิสระ 
มกีารรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ต ่ากว่า นกัลงทุนรายย่อยที่
มีอาชีพ ไม่ไดป้ระกอบอาชีพใดๆ 

นักลงทุนรายย่อยที่อาชีพ ไม่ไดป้ระกอบอาชีพใดๆ กับนักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ 
เกษียณอาย ุมีค่า Sig. เท่ากบั 0.031 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ 
ไม่ไดป้ระกอบอาชีพใดๆ มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย  
แตกต่างเป็นรายคู่กบันกัลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ เกษียณอายุ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดย
นักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ ไม่ได้ประกอบอาชีพใดๆ มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps   
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สงูกว่า นกัลงทนุรายย่อยที่มีอาชีพ เกษียณอาย ุ

สว่นคู่อ่ืนๆ ไม่พบความแตกต่าง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตาราง 37 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ 

 

การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps 

  Statistic df1 df2 Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
Brown-

Forsythe 
0.778 4 92.571 0.542 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
Brown-

Forsythe 
0.758 4 30.173 0.560 

ดา้นบคุคลหรือพนกังาน 
Brown-

Forsythe 
1.225 4 100.088 0.305 

 

จากตาราง 37 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ สามารถอธิบาย   
ไดด้งันี ้

ดา้นผลิตภัณฑ  ์มีค่า Sig. เท่ากับ 0.542 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลกั (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพแตกต่าง
กัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง   
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากบั 0.560 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ
แตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ดา้นบุคคลหรือพนักงาน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.305 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ
แตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานข้อที่ 2.6 นักลงทุนรายย่อยที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการรบัรู ้
สว่นประสมทางการตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

H0: นกัลงทุนรายย่อยที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ที่ไม่แตกต่างกนั 

H1: นกัลงทุนรายย่อยที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั 

ส าหรับสถิติที่ ใช้ในการวิเคราะห์ใช้ค่าสถิติ F – test หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับ    
ความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติมีค่า
นอ้ยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มเท่ากันใหท้ดสอบความแตกต่างดว้ย F – test 
และหากค่าแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่เท่ากันให้ทดสอบความแตกต่างด้วย Brown-Forsythe          
ถา้สมมติุฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมุติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่าง
นอ้ยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกันจะน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบ
แบบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบา้งแตกต่าง
กนัที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงต่อไปนี ้

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test    
ซึ่งมีสมมติฐานดงันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

 
ตาราง 38 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

 

การรับรู้ส่วนประสมการตลาด 7Ps 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 1.605 4 395 0.172 

2. ดา้นราคา 0.537 4 395 0.708 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 2.808* 4 395 0.025 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 1.21 4 395 0.306 
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ตาราง 38 (ต่อ) 
 

การรับรู้ส่วนประสมการตลาด 7Ps 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

5. ดา้นบคุคลหรือพนกังาน 1.291 4 395 0.273 

6. ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 0.591 4 395 0.669 

7. ดา้นกระบวนการ 3.432** 4 395 0.009 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 

จากตาราง 38 แสดงผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% 
จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 
0.05 ผลการทดสอบ แสดงดังตาราง โดยท าการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดย    
ใช ้Levene’s test พบว่ามีค่าความน่าจะเป็นดงันี ้

ดา้นผลิตภัณฑ ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.172 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกช่วงรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 

ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.708 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกช่วงรายได้เฉลี่ยต่อเดือน      
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.025 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่ นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกช่วง
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 จึงใช้สถิติ Brown-Forsythe      
ในการทดสอบ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากบั 0.306 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกช่วงรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 
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ดา้นบุคคลหรือพนักงาน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.273 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกช่วงรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 จึงใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 

ด้านกายภาพและการน าเสนอ  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.669 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกช่วง
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่แตกต่างกัน ที่ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 จึงใช้สถิ ติ  F-test ใน             
การทดสอบ 

ด้านกระบวนการ  มี ค่า Sig. เท่ ากับ  0.009 ซึ่ งน้อยกว่า 0.01 นั่ น คือ ปฏิ เสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกช่วงรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 จึงใช้สถิติ Brown-Forsythe ในการ
ทดสอบ 
 

ตาราง 39 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ 
 

การรับรู้ส่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps 

  
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหว่างกลุ่ม 1.8735 4 0.4684 1.003 0.406 
 ภายในกลุ่ม 184.4554 395 0.467   

 รวม 186.3289 399    

ดา้นราคา ระหว่างกลุ่ม 7.2108 4 1.8027 2.1569 0.073 
 ภายในกลุ่ม 330.1403 395 0.8358   

 รวม 337.3511 399    

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ระหว่างกลุ่ม 0.3221 4 0.0805 0.1234 0.974 
 ภายในกลุ่ม 257.6157 395 0.6522   

  รวม 257.9378 399       
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ตาราง 39 (ต่อ) 
 

การรับรู้ส่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps 

  
Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

ดา้นบคุคลหรือพนกังาน ระหว่างกลุ่ม 2.1903 4 0.5476 0.8389 0.501 
 ภายในกลุ่ม 257.8097 395 0.6527   

 รวม 260 399    

ดา้นกายภาพและการ
น าเสนอ 

ระหว่างกลุ่ม 
0.8462 4 0.2116 0.2718 0.896 

 ภายในกลุ่ม 307.4382 395 0.7783   

  รวม 308.2844 399       

 

จากตาราง 39 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยใชส้ถิติ F-test ในการทดสอบ สามารถอธิบาย
ไดด้งันี ้

ดา้นผลิตภัณฑ ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.406 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลกั (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือนแตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทาง
สถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.073 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน
แตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านส่งเสริมการตลาด  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.974 ซึ่งมากกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทนุรายย่อยที่มีรายได้
เฉลี่ ย ต่อ เดือนแตกต่างกัน  มี การรับ รู ้ส่ วนประสมทางการตลาด  7Ps ไม่ แตก ต่างกัน                              
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ดา้นบุคคลหรือพนักงานน าเสนอ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.501 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่
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มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการรับรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน             
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกายภาพและการน าเสนอ  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.896 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่
มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการรับรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน            
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
 

ตาราง 40 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
จ าแนกตามรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ 

 

การรับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps 

  Statistic df1 df2 Sig. 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
Brown-

Forsythe 
1.008 4 202.001 0.404 

ดา้นกระบวนการ 
Brown-

Forsythe 
0.621 4 205.263 0.648 

 

จากตาราง 40 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าความแตกต่างของการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยใช้สถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ 
สามารถอธิบายไดด้งันี ้

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.404 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่
มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการรับรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน            
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกระบวนการ มี ค่า Sig. เท่ ากับ  0.648 ซึ่ งมากกว่า 0.05 นั่ น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทนุรายย่อยที่มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการรับรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับ
นยัส าคญั       ทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานข้อที่ 3 การรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนั 

โดยสามารถจ าแนกออกเป็นสมมติฐานย่อยได ้5 สมมติฐาน ดงันี ้คือ 
สมมติฐานข้อที่ 3.1 การรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่างดา้นคุณค่าดา้นหนา้ที่ที่

แตกต่างกัน ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันที่แตกต่างกัน  ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐาน   
ทางสถิติไดด้งันี ้

H0: การรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่างด้านคุณค่าด้านหน้าที่  ไม่ส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

H1: การรับรู ้คุณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่างด้านคุณค่าด้านหน้าที่  ส่งผลต่อ       
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 
ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม      

ที่เป็นอิสระต่อกัน (Independent t-test) ใชร้ะดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ดงัแสดงในตารางดงัต่อไปนี ้

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test    
ซึ่งมีสมมติฐานดงันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

 
ตาราง 41 แสดงการทดสอบความแปรปรวนระหว่างการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง   
ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 

ความได้เปรียบทางการแข่งขนั 
Levene's test for Equality of variance 

F Sig. 

1. ดา้นประสิทธิภาพ 0.708 0.401 

2. ดา้นคณุภาพ 5.803* 0.016 

3. ดา้นวตักรรม 2.521 0.113 

4. ดา้นการตอนสนองลกูคา้ 2.984 0.085 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตาราง 41 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธ 
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ผลการ
ทดสอบ แสดงดังตาราง โดยท าการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม  โดยใช ้         
Levene’s test พบว่ามีค่าความน่าจะเป็นดงันี ้

ด้านประสิท ธิภาพ  มี ค่า Sig. เท่ากับ 0.401 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่ม             
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นคุณภาพ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.016 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มแตกต่างกัน            
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นนวัตกรรม มีค่า Sig. เท่ากับ 0.113 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่แตกต่างกัน        
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นการตอบสนองลูกคา้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.085 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทกุกลุ่มแตกต่าง
กนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 

ตาราง 42 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง
ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 

ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนั 

การรับรู้คุณค่าของ กล
ยุทธค์วามแตกต่าง 

ด้านคุณค่าด้านหน้าที ่
�̅� S.D t df Sig. 

 
1. ดา้นประสิทธิภาพ รบัรู ้ 3.77 0.753 0.124 398 0.901  

 ไม่รบัรู ้ 3.76 0.738     

2. ดา้นคณุภาพ รบัรู ้ 3.58 0.665 0.471 337.277 0.638  

  ไม่รบัรู ้ 3.54 0.745        
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ตาราง 42 (ต่อ) 
 

ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนั 

การรับรู้คุณค่าของ 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าด้านหน้าที ่

 �̅� S.D t df Sig. 

 
3. ดา้นนวตักรรม รบัรู ้ 3.53 0.659 1.900 398 0.058  

 ไม่รบัรู ้ 3.41 0.626     

4. ดา้นการตอบสนอง
ลกูคา้ 

รบัรู ้ 3.60 0.777 2.497* 398 0.013  

  ไม่รบัรู ้ 3.41 0.75        

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 42 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์
ความแตกต่างดา้นคุณค่าดา้นหนา้ที่ ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันโดยใชส้ถิติทดสอบ 
Independent t-test สามารถอธิบายไดด้งันี ้

ด้านประสิทธิภาพ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.901 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
กลยุทธค์วามแตกต่างดา้นคณุค่าดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านคุณภาพ  มี ค่า Sig. เท่ากับ  0.638 ซึ่ งมากกว่ากว่า 0.05 นั่ น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
กลยุทธค์วามแตกต่างดา้นคณุค่าดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั            
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านนวัตกรรม มี ค่า Sig. เท่ากับ 0.058 ซึ่ งมากกว่ากว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
กลยุทธค์วามแตกต่างดา้นคณุค่าดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นการตอบสนองลูกคา้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.013 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
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กลยุทธ์ความแตกต่างดา้นคุณค่าดา้นคุณค่าดา้นหนา้ที่ ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน    
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานข้อที่ 3.2 การรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่างดา้นคุณค่าดา้นสังคม 
สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

H0: การรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่างดา้นคณุค่าดา้นสงัคม ไม่สง่ผลต่อความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัที่ 

H1: การรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่างดา้นคุณค่าดา้นสงัคม ส่งผลต่อความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม     
ที่เป็นอิสระต่อกัน (Independent t-test) ใชร้ะดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ดงัแสดงในตารางดงัต่อไปนี ้

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test    
ซึ่งมีสมมติฐานดงันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

 
ตาราง 43 แสดงการทดสอบความแปรปรวนระหว่างการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธ์ความแตกต่างดา้น
คณุค่าดา้นสงัคม สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 

ความได้เปรียบทางการแข่งขนั 
Levene's test for Equality of variance 

F Sig. 
1. ดา้นประสิทธิภาพ 0.037 0.847 
2. ดา้นคณุภาพ 0.513 0.474 
3. ดา้นวตักรรม 8.975** 0.003 
4. ดา้นการตอนสนองลกูคา้ 6.643* 0.010 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 43 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธ 
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ผลการ
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ทดสอบ แสดงดังตาราง โดยท าการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม  โดยใช  ้         
Levene’s test พบว่ามีค่าความน่าจะเป็นดงันี ้

ด้านประสิท ธิภาพ  มี ค่า Sig. เท่ากับ 0.847 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่ม            
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นคุณภาพ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.474 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่แตกต่างกัน       
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นนวตักรรม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.003 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ สมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มแตกต่างกัน            
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 

ดา้นการตอบสนองลูกคา้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.010 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทกุกลุ่มแตกต่าง
กนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 

ตาราง 44 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง
ดา้นคณุค่าดา้นสงัคม สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 

ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนั 

การรับรู้คุณค่าของ 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าด้านสังคม 

 �̅�  S.D t df Sig. 

 
1. ดา้นประสิทธิภาพ รบัรู ้ 3.78 0.748 0.910 398 0.363  

 ไม่รบัรู ้ 3.70 0.739     

2. ดา้นคณุภาพ รบัรู ้ 3.58 0.693 1.072 398 0.284  

  ไม่รบัรู ้ 3.50 0.717        
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ตาราง 44 (ต่อ) 
 

ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนั 

การรับรู้คุณค่าของ 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าด้านสังคม 

 �̅� S.D t df Sig. 

 
3. ดา้นนวตักรรม รบัรู ้ 3.51 0.671 1.991* 186.401 0.048  

 ไม่รบัรู ้ 3.38 0.557     

4. ดา้นการตอบสนอง
ลกูคา้ 

รบัรู ้ 3.57 0.783 2.546* 171.59 0.012  

  ไม่รบัรู ้ 3.35 0.708        

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
จากตาราง 44 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์

ความแตกต่างดา้นคุณค่าดา้นสงัคม ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันโดยใชส้ถิติทดสอบ 
Independent t-test สามารถอธิบายไดด้งันี ้

ด้านประสิทธิภาพ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.363 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
กลยุทธ์ความแตกต่างด้านคุณค่าด้านสังคมที่  ไม่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน               
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านคุณภาพ  มี ค่า Sig. เท่ากับ  0.284 ซึ่ งมากกว่ากว่า 0.05 นั่ น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
กลยุทธ์ความแตกต่างดา้นคุณค่าดา้นสังคม ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นนวตักรรม  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.048 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรูก้ลยุทธ์
ความแตกต่างดา้นคุณค่าดา้นสังคม ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ที่ระดับนัยส าคัญ  
ทางสถิติ 0.05 
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ดา้นการตอบสนองลูกคา้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.012 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
กลยุทธ์ความแตกต่างดา้นคุณค่าดา้นสังคม ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน             ที่
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานข้อที่ 3.3 การรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่างดา้นคุณค่าทางอารมณ ์ 
สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

H0: การรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่างดา้นคุณค่าทางอารมณ์ ไม่ส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

H1: การรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่างด้านคุณค่าทางอารมณ์ ส่งผลต่อ    
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม      
ที่เป็นอิสระต่อกัน (Independent t-test) ใชร้ะดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ดงัแสดงในตารางดงัต่อไปนี ้

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test     
ซึ่งมีสมมติฐานดงันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

 
ตาราง 45 แสดงการทดสอบความแปรปรวนระหว่างการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง   
ดา้นคณุค่าทางอารมณ ์สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 

ความได้เปรียบทางการแข่งขนั 
Levene's test for Equality of variance 

F Sig. 

1. ดา้นประสิทธิภาพ 0.044 0.835 

2. ดา้นคณุภาพ 10.020** 0.002 

3. ดา้นวตักรรม 0.000 0.988 

4. ดา้นการตอนสนองลกูคา้ 2.381 0.124 

 

**มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 45 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธ 
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ผลการ
ทดสอบ แสดงดังตาราง โดยท าการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม  โดยใช ้         
Levene’s test พบว่ามีค่าความน่าจะเป็นดงันี ้

ด้านประสิท ธิภาพ  มี ค่า Sig. เท่ากับ 0.835 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่ม             
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นคุณภาพ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ สมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มแตกต่างกัน            
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 

ดา้นนวัตกรรม มีค่า Sig. เท่ากับ 0.988 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่แตกต่างกัน        
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นการตอบสนองลูกคา้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.124 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่ม             
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 

ตาราง 46 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง
ดา้นคณุค่าทางอารมณ ์สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 

ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนั 

การรับรู้คุณค่าของ  
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าทางอารมณ ์

�̅� S.D t df Sig. 

 
1. ดา้นประสิทธิภาพ รบัรู ้ 3.78 0.746 0.567 398 0.571  

 ไม่รบัรู ้ 3.73 0.748     

2. ดา้นคณุภาพ รบัรู ้ 3.59 0.661 0.949 220.05327 0.344  

  ไม่รบัรู ้ 3.51 0.773        
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ตาราง 46 (ต่อ) 
 

ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนั 

การรับรู้คุณค่าของ 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าทางอารมณ ์

�̅� S.D t df Sig. 

 
3. ดา้นนวตักรรม รบัรู ้ 3.51 0.637 1.420 398 0.156  

 ไม่รบัรู ้ 3.41 0.666     

4. ดา้นการตอบสนอง
ลกูคา้ 

รบัรู ้ 3.58 0.774 2.150* 398 0.032  

  ไม่รบัรู ้ 3.40 0.750        

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 46 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์
ความแตกต่างดา้นคณุค่าทางอารมณ ์ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยใชส้ถิติทดสอบ 
Independent t-test สามารถอธิบายไดด้งันี ้

ด้านประสิทธิภาพ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.571 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
กลยุทธ์ความแตกต่างด้านคุณ ค่าทางอารมณ์  ไม่ส่งผลความได้เปรียบทางการแข่งขัน                     
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านคุณภาพ  มี ค่า Sig. เท่ากับ  0.344 ซึ่ งมากกว่ากว่า 0.05 นั่ น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
กลยุทธค์วามแตกต่างดา้นคุณค่าทางอารมณ์ ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านนวัตกรรม มี ค่า Sig. เท่ากับ 0.156 ซึ่ งมากกว่ากว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
กลยุทธ์ความแตกต่างด้านคุณค่าทางอารมณ์  ไม่ส่งผลมีความได้เปรียบทางการแข่งขัน                   
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นการตอบสนองลูกคา้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.032 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
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กลยุทธ์ความแตกต่างด้านคุณ ค่าทางอารมณ์  ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน                       
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานข้อที่ 3.4 การรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่างดา้นคุณค่าดา้นความรู ้ 
สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

H0: การรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่างดา้นคุณค่าดา้นความรูท้ี่  ไม่ส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

H1: การรบัรูค้ณุค่าของกลยุทธ์ความแตกต่างดา้นคณุค่าดา้นความรู ้ส่งผลต่อความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม       
ที่เป็นอิสระต่อกัน (Independent t-test) ใชร้ะดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ดงัแสดงในตารางดงัต่อไปนี ้

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test    
ซึ่งมีสมมติฐานดงันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

 
ตาราง 47 แสดงการทดสอบความแปรปรวนระหว่างการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง   
ดา้นคณุค่าดา้นความรู ้สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 

ความได้เปรียบทางการแข่งขนั 
Levene's test for Equality of variance 

F Sig. 

1. ดา้นประสิทธิภาพ 0.884 0.348 

2. ดา้นคณุภาพ 3.321 0.069 

3. ดา้นวตักรรม 0.367 0.545 

4. ดา้นการตอนสนองลกูคา้ 2.807 0.095 

 

จากตาราง 47 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธ 
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05             
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ผลการทดสอบ แสดงดังตาราง โดยท าการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดย              
ใช ้Levene’s test พบว่ามีค่าความน่าจะเป็นดงันี ้

ด้านประสิท ธิภาพ  มี ค่า Sig. เท่ากับ 0.348 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่ม            
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นคุณภาพ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.069 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่แตกต่างกัน        
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นนวัตกรรม มีค่า Sig. เท่ากับ 0.545 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่แตกต่างกัน        
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นการตอบสนองลูกคา้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.095 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบั
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่ม            
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 

ตาราง 48 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง
ดา้นคณุค่าดา้นความรู ้สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 

ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนั 

การรับรู้คุณค่าของ 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าด้านความรู้ 

 �̅� S.D t df Sig. 

 
1. ดา้นประสิทธิภาพ รบัรู ้ 3.78 0.752 0.697 398 0.486  

 ไม่รบัรู ้ 3.73 0.733     

2. ดา้นคณุภาพ รบัรู ้ 3.59 0.676 1.049 398 0.295  

  ไม่รบัรู ้ 3.51 0.744        
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ตาราง 48 (ต่อ) 
 

ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนั 

การรับรู้คุณค่าของ 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าด้านความรู้ 

 �̅� S.D t df Sig. 

 
3. ดา้นนวตักรรม รบัรู ้ 3.52 0.649 1.573 398 0.116  

 ไม่รบัรู ้ 3.41 0.641     

4. ดา้นการตอบสนอง
ลกูคา้ 

รบัรู ้ 3.58 0.773 2.335* 398 0.02  

  ไม่รบัรู ้ 3.39 0.7500        

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 48 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์
ความแตกต่างดา้นคุณค่าดา้นความรู ้ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันโดยใชส้ถิติทดสอบ 
Independent t-test สามารถอธิบายไดด้งันี ้

ด้านประสิทธิภาพ มี ค่า Sig. เท่ากับ 0.486 ซึ่ งมากกว่ากว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
กลยุทธ์ความแตกต่างด้านคุณค่าด้านความรู้ ไม่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน                 
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านคุณภาพ  มี ค่า Sig. เท่ากับ  0.295 ซึ่ งมากกว่ากว่า 0.05 นั่ น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
กลยุทธ์ความแตกต่างดา้นคุณค่าดา้นความรู ้ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านนวัตกรรม  มีมีค่า Sig. เท่ากับ 0.116 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
กลยุทธ์ความแตกต่างด้านคุณค่าด้านความรู้ ไม่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน                
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นการตอบสนองลูกคา้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.020 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
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กลยุทธค์วามแตกต่างดา้นคณุค่าดา้นความรู ้ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั แตกต่าง
กนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานข้อที่ 3.5 การรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่างดา้นคุณค่าดา้นเงื่อนไข 
สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้

H0: การรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่างด้านคุณค่าด้านเงื่อนไข ไม่ส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัที่ 

H1: การรบัรูค้ณุค่าของกลยุทธ์ความแตกต่างดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข ส่งผลต่อความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ย 2 กลุ่ม      
ที่เป็นอิสระต่อกัน (Independent t-test) ใชร้ะดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ดงัแสดงในตารางดงัต่อไปนี ้

โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s test    
ซึ่งมีสมมติฐานดงันี ้

H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่ไม่แตกต่างกนั 
H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุม่แตกต่างกนั 

 
ตาราง 49 แสดงการทดสอบความแปรปรวนระหว่างการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง   
ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 

ความได้เปรียบทางการแข่งขนั 
Levene's test for Equality of variance 

F Sig. 

1. ดา้นประสิทธิภาพ 0.337 0.562 

2. ดา้นคณุภาพ 6.669* 0.010 

3. ดา้นวตักรรม 0.429 0.513 

4. ดา้นการตอนสนองลกูคา้ 4.922* 0.027 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 49 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธ 
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05            
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ผลการทดสอบ แสดงดังตาราง โดยท าการทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดย             
ใช ้Levene’s test พบว่ามีค่าความน่าจะเป็นดงันี ้

ด้านประสิท ธิภาพ  มี ค่า Sig. เท่ากับ 0.562 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่ม             
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นคุณภาพ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.010 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ สมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่แตกต่างกัน        
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นนวัตกรรม มีค่า Sig. เท่ากับ 0.513 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มไม่แตกต่างกัน        
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านการตอบสนองลูกค้า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.027 ซึ่งน้อยกว่า 0.05      นั่ นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนของทุกกลุ่ม             
ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 

ตาราง 50 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง
ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

 

ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนั 

การรับรู้คุณค่าของ 
กลยุทธค์วามแตกต่าง 
ด้านคุณค่าด้านเงือ่นไข 

�̅�  S.D t df Sig. 

 
1. ดา้นประสิทธิภาพ รบัรู ้ 3.78 0.752 0.473 398 0.636  

 ไม่รบัรู ้ 3.74 0.733     

2. ดา้นคณุภาพ รบัรู ้ 3.57 0.675 0.364 207.07485 0.716  

  ไม่รบัรู ้ 3.54 0.754        
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ตาราง 50 (ต่อ) 
 

ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนั 

การรับรู้คุณค่าของ 
กลยุทธค์วามแตกต่าง  
ด้านคุณค่าด้านเงือ่นไข 

�̅� S.D t df Sig. 

 
3. ดา้นนวตักรรม รบัรู ้ 3.5 0.652 1.078 398 0.282  

 ไม่รบัรู ้ 3.43 0.637     

4. ดา้นการตอบสนอง
ลกูคา้ 

รบัรู ้ 3.57 0.783 2.179* 244.06048 0.030  

  ไม่รบัรู ้ 3.40 0.728        

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 50 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์
ความแตกต่างดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยใชส้ถิติทดสอบ 
Independent t-test สามารถอธิบายไดด้งันี ้

ด้านประสิทธิภาพ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.636 ซึ่งมากกว่ากว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
กลยุทธ์ความแตกต่างด้านคุณค่าด้านเงื่อนไข ไม่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน                
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านคุณภาพ  มี ค่า Sig. เท่ากับ  0.716 ซึ่ งมากกว่ากว่า 0.05 นั่ น คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
กลยุทธค์วามแตกต่างดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ด้านนวัตกรรม  มี ค่า Sig. เท่ากับ 0.282 ซึ่ งมากกว่ากว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
กลยุทธ์ความแตกต่างด้านคุณค่าด้านเงื่อนไข ไม่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน               
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นการตอบสนองลูกคา้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.030 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรู ้
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กลยุทธ์ความแตกต่างด้านคุณ ค่าด้านเงื่อนไข ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน                     
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

สมมติฐานข้อที่ 4 การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนัที่แตกต่างกนั 

โดยสามารถจ าแนกออกเป็นสมมติฐานย่อยได ้7 สมมติฐาน ดงันี ้คือ 
สมมติฐานข้อที่ 4.1 การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบ

ทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
H0: การรับรู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการ

แข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ 
H1: การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน 

ดา้นประสิทธิภาพ 
ส าหรับสถิติที่ ใช้ในการวิเคราะห์ คือ วิธีกาวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regression) แบบการน าตัวแปรเขา้ทั้งหมด (Enter regression) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 
ดงันัน้ ผลการวิเคราะหท์างสถิติจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ต่อเมื่อค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ 
มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ก าหนดให ้

X11  แทน ดา้นผลิตภณัฑ ์
X12  แทน ดา้นราคา 
X13  แทน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
X14  แทน ดา้นสง่เสรมิการตลาด 
X15  แทน ดา้นบคุคล หรือพนกังาน 
X16  แทน ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 
X17  แทน ดา้นกระบวนการ 
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ตาราง 51 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหุคูณของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 
7Ps สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ 
 

Model SS df MS F Sig. 

Regression 128.254 7 18.322 76.711* 0.000 

Residual 93.627 392 0.239 
  

Total 221.882 399       

 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 51 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูพบว่าค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 
นั้นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การรับรู ้            
สว่นประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ อย่างมี  
ระดบันยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

 

ตาราง 52 ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์ของตัวแปรพยากรณ์ของการรับรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ 

 

ตัวแปร 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B S.E. Beta 

ค่าคงที่ (Constant) 0.988 0.163  6.068 0.000 

X11 -0.084 0.051 -0.077 -1.635 0.103 

X12 0.036 0.046 0.045 0.785 0.433 

X13 0.461 0.071 0.466* 6.505 0.000 

X14 0.338 0.056 0.365* 6.065 0.000 
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ตาราง 52 (ต่อ) 
 

ตัวแปร 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B S.E. Beta 

X15 0.095 0.055 0.103 1.723 0.086 

X16 0.112 0.054 0.132* 2.083 0.038 

X17 -0.195 0.083 -0.179* -2.356 0.019 

R R2 Adjusted R2 SE  

0.760 0.578 0.570 0.489   

 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 52 ผลการวิเคราะหพ์บว่า ตัวแปรที่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน 
ดา้นประสิทธิภาพอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X13) 
ด้านการส่งเสริมการตลาด  (X14) ด้านกายภาพและการน าเสนอ (X16) ด้านกระบวนการ (X17)         
ซึ่งสามารถวิเคราะหค์วามไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ดา้นประสิทธิภาพ  ไดร้อ้ยละ 57 ผูว้ิจัยน าค่า
สมัประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ดา้นประสิทธิภาพ     
มาสรา้งสมการในรูปแบบคะแนนดิบ และคะแนนมาตราฐานดงันี ้

สมการพยากรณใ์นรูปแบบคะแนนดิบ  
 
Y1 = 0.988 +0.461(X13) +0.338(X14) +0.112(X16) -0.195(X17) 
 
สมการพยากรณใ์นรูปแบบคะแนนมาตรฐาน 
 
Y1 = 0.466(X13) +0.365(X14) +0.123(X16) -0.179(X17) 
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จากสมการพยากรณใ์นรูปแบบคะแนนมาตรฐาน สามารถอภิปรายผลได ้ดงันี ้
หากด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้ความได้เปรียบ

ทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ เพิ่มขึน้ 0.466 หน่วย 
หากดา้นการสง่เสริมการตลาด เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าใหค้วามไดเ้ปรียบทางการ

แข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ เพิ่มขึน้ 0.365 หน่วย 
หากดา้นกายภาพและการน าเสนอ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้ความไดเ้ปรียบ

ทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ เพิ่มขึน้ 0.123 หน่วย 
หากดา้นกระบวนการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าใหค้วามไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน 

ดา้นประสิทธิภาพ ลดลง 0.179 หน่วย 
สมมติฐานข้อที่ 4.2 การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps  ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบ

ทางการแข่งขนั ดา้นคณุภาพ ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
H0: การรับรู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการ

แข่งขนั ดา้นคณุภาพ 
H1: การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน 

ดา้นคณุภาพ 
 
ส าหรับสถิติที่ ใช้ในการวิเคราะห์ คือ วิธีกาวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regression) แบบการน าตัวแปรเขา้ทั้งหมด (Enter regression) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 
ดงันัน้ ผลการวิเคราะหท์างสถิติจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ต่อเมื่อค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ 
มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ก าหนดให ้

X11  แทน ดา้นผลิตภณัฑ ์
X12  แทน ดา้นราคา 
X13  แทน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
X14  แทน ดา้นสง่เสรมิการตลาด 
X15  แทน ดา้นบคุคล หรือพนกังาน 
X16  แทน ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 
X17  แทน ดา้นกระบวนการ 
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ตาราง 53 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหุคูณของการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 
7Ps สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นคณุภาพ 
 

Model SS df MS F Sig. 

Regression 98.816 7 14.117 57.532* 0.000 

Residual 96.185 392 0.245 
  

Total 195.002 399       

 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 53 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูพบว่าค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 
นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรบัธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านคุณภาพ อย่างมีระดับนัยส าคัญ     
ทางสถิติระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

 

ตาราง 54 ผลการวิเคราะหค่์าสมัประสิทธิ์ของตวัแปรพยากรณข์องส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นคณุภาพ 

 

ตัวแปร 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B S.E. Beta 

ค่าคงที่ (Constant) 0.928 0.165  5.628 0.000 

X11 0.059 0.052 0.058 1.14 0.255 

X12 -0.002 0.047 -0.003 -0.045 0.964 

X13 0.069 0.072 0.075 0.962 0.337 

X14 0.413 0.057 0.476* 7.311 0.000 
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ตาราง 54 (ต่อ) 
 

ตัวแปร 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B S.E. Beta 

X15 -0.062 0.056 -0.072 -1.112 0.267 

X16 -0.021 0.054 -0.026 -0.383 0.702 

X17 0.264 0.084 0.260* 3.155 0.002 

R R2 Adjusted R2 SE  

0.712 0.507 0.498 0.495   

 
* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 

จากตาราง 54 ผลการวิเคราะหพ์บว่า ตัวแปรที่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน 
ด้านคุณภาพ  มีนัยส าคัญทางสถิ ติที่ ระดับ 0.05 ได้แก่  ด้านการส่งเสริมการตลาด  (X14)                 
ดา้นกระบวนการ (X17) ซึ่งสามารถวิเคราะหค์วามไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นคณุภาพไดร้อ้ยละ 
49.8 ผู ้วิจัยน าค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน    
ดา้นคณุภาพ มาสรา้งสมการในรูปแบบคะแนนดิบ และคะแนนมาตราฐานดงันี ้

สมการพยากรณใ์นรูปแบบคะแนนดิบ  
 
Y1 = 0.928 +0.413(X14) +0.264 (X17) 
 
สมการพยากรณใ์นรูปแบบคะแนนมาตรฐาน 
 
Y1 = 0.476(X14) +0.260 (X17) 
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จากสมการพยากรณใ์นรูปแบบคะแนนมาตรฐาน สามารถอภิปรายผลได ้ดงันี ้
หากดา้นการสง่เสริมการตลาด เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าใหค้วามไดเ้ปรียบทางการ

แข่งขนั ดา้นคณุภาพ เพิ่มขึน้ 0.476 หน่วย 
หากดา้นกระบวนการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าใหค้วามไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน 

ดา้นคณุภาพ เพิ่มขึน้ 0.260 หน่วย 
สมมติฐานข้อที่ 4.3 ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการ

แข่งขนั ดา้นนวตักรรม ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
H0: ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน      

ดา้นนวตักรรม 
H1: ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน          

ดา้นนวตักรรม 
ส าหรับสถิติที่ ใช้ในการวิเคราะห์ คือ วิธีกาวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regression) แบบการน าตัวแปรเขา้ทั้งหมด (Enter regression) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 
ดงันัน้ ผลการวิเคราะหท์างสถิติจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ต่อเมื่อค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ 
มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ก าหนดให ้

X11  แทน ดา้นผลิตภณัฑ ์
X12  แทน ดา้นราคา 
X13  แทน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
X14  แทน ดา้นสง่เสรมิการตลาด 
X15  แทน ดา้นบคุคล หรือพนกังาน 
X16  แทน ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 
X17  แทน ดา้นกระบวนการ 
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ตาราง 55 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps   
สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นนวตักรรม 
 

Model SS df MS F Sig. 

Regression 106.776 7 15.254 98.638* 0.000 

Residual 60.62 392 0.155 
  

Total 167.396 399       

 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 55 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูพบว่าค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 
นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรบัธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านนวัตกรรมอย่างมีระดับนัยส าคัญ      
ทางสถิติระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ตาราง 56 ผลการวิเคราะหค่์าสมัประสิทธิ์ของตวัแปรพยากรณข์องส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นนวตักรรม 

 

ตัวแปร 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B S.E. Beta 

ค่าคงที่ (Constant) 1.524 0.131  11.64 0.000 

X11 -0.053 0.041 -0.056 -1.275 0.203 

X12 -0.066 0.037 -0.094 -1.783 0.075 

X13 -0.074 0.057 -0.086 -1.29 0.198 

X14 0.605 0.045 0.751* 13.472 0.000 

X15 0.036 0.044 0.045 0.819 0.413 

X16 0.207 0.043 0.280* 4.785 0.000 

X17 -0.08 0.066 -0.085 -1.21 0.227 

R R2 Adjusted R2 SE  

0.799 0.638 0.631 0.393   

 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 56 ผลการวิเคราะหพ์บว่า ตัวแปรที่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน 
ด้านนวัตกรรมอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด (X14)    
ด้านกายภาพและการน าเสนอ  (X16) ซึ่งสามารถวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน             
ดา้นนวัตกรรม ไดร้อ้ยละ 63.1 ผูวิ้จัยน าค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีส่งผลต่อความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านนวัตกรรม  มาสร้างสมการในรูปแบบคะแนนดิบ และคะแนน
มาตราฐานดงันี ้

สมการพยากรณใ์นรูปแบบคะแนนดิบ  
 
Y1 = 1.524 +0.605(X14) +0.207(X16) 
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สมการพยากรณใ์นรูปแบบคะแนนมาตรฐาน 
 
Y1 = 0.751(X14) +0.280(X16) 
 

จากสมการพยากรณใ์นรูปแบบคะแนนมาตรฐาน สามารถอภิปรายผลได ้ดงันี ้
หากดา้นการส่งเสริมการตลาด เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้ความไดเ้ปรียบทาง  

การแข่งขนั ดา้นนวตักรรม เพิ่มขึน้ 0.751 หน่วย 
หากดา้นกายภาพและการน าเสนอ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้ความไดเ้ปรียบ

ทางการแข่งขนั ดา้นนวตักรรม เพิ่มขึน้ 0.280 หน่วย 
สมมติฐานข้อที่ 4.4 ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อความได้เปรียบทาง      

การแข่งขนั ดา้นการตอบสนองลกูคา้ ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งันี ้
H0: ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน      

ดา้นการตอบสนองลกูคา้ 
H1: ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน           

ดา้นการตอบสนองลกูคา้ 
ส าหรับสถิติที่ ใช้ในการวิเคราะห์ คือ วิธีกาวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regression) แบบการน าตัวแปรเขา้ทั้งหมด (Enter regression) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอ้ยละ 95 
ดงันัน้ ผลการวิเคราะหท์างสถิติจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ต่อเมื่อค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ 
มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ก าหนดให ้

X11  แทน ดา้นผลิตภณัฑ ์
X12  แทน ดา้นราคา 
X13  แทน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
X14  แทน ดา้นสง่เสรมิการตลาด 
X15  แทน ดา้นบคุคล หรือพนกังาน 
X16  แทน ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 
X17  แทน ดา้นกระบวนการ 
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ตาราง 57 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหคุณูของสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผล
ต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นการตอบสนองลกูคา้ 
 

Model SS df MS F Sig. 

Regression 123.481 7 17.64 61.060* 0.000 

Residual 113.248 392 0.289 
  

Total 236.729 399       

 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 57 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูพบว่าค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 
นัน้คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรบัธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ดา้นการตอบสนองลูกคา้ อย่างมีระดับ
นยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

 

ตาราง 58 ผลการวิเคราะหค่์าสมัประสิทธิ์ของตวัแปรพยากรณข์องส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นการตอบสนองลกูคา้ 

 

ตัวแปร 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B S.E. Beta 
ค่าคงที่ (Constant) 1.224 0.179  6.838 0.000 

X11 -0.11 0.056 -0.097 -1.946 0.052 

X12 -0.281 0.051 -0.335* -5.53 0.000 

X13 0.304 0.078 0.298* 3.903 0.000 

X14 0.704 0.061 0.735* 11.471 0.000 
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ตาราง 58 (ต่อ) 
 

ตัวแปร 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B S.E. Beta 

X15 0.279 0.061 0.293* 4.597 0.000 

X16 0.056 0.059 0.064 0.946 0.345 

X17 -0.3 0.091 -0.268* -3.306 0.001 

R R2 Adjusted R2 SE  

0.722 0.522 0.513 0.537   

 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 58 ผลการวิเคราะหพ์บว่า ตัวแปรที่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน 
ด้านการตอบสนองลูกค้า  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิ ติที่ ระดับ 0.05 ได้แก่  ด้านราคา(X12)                    
ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย(X13) ดา้นการส่งเสริมการตลาด(X14) ดา้นบุคคลหรือพนักงาน(X15) 
ดา้นกระบวนการ(X17) ซึ่งสามารถวิเคราะหค์วามได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านการตอบสนอง
ลูกคา้ ไดร้อ้ยละ 51.3 ผูวิ้จัยน าค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีส่งผลต่อความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขัน ด้านการตอบสนองลูกค้า  มาสรา้งสมการในรูปแบบคะแนนดิบ และคะแนน
มาตราฐานดงันี ้

สมการพยากรณใ์นรูปแบบคะแนนดิบ  
 
Y1 = 1.224 -0.281(X12) +0.304(X13) +0.704(X14) +0.279(X15) -0.300(X17) 
 
สมการพยากรณใ์นรูปแบบคะแนนมาตรฐาน 
 
Y1 = -0.335(X12) +0.298(X13) +0.735(X14) +0.293(X15) -0.268(X17) 
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จากสมการพยากรณใ์นรูปแบบคะแนนมาตรฐาน สามารถอภิปรายผลได ้ดงันี ้
หากด้านราคา เพิ่มขึน้  1 หน่วย จะมีผลท าให้ความได้เปรียบทางการแข่งขัน             

ดา้นการตอบสนองลกูคา้ ลดลง 0.335 หน่วย 
หากด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้ความได้เปรียบ

ทางการแข่งขนั ดา้นการตอบสนองลกูคา้ เพิ่มขึน้ 0.298 หน่วย 
หากดา้นการสง่เสริมการตลาด เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าใหค้วามไดเ้ปรียบทางการ

แข่งขนั ดา้นการตอบสนองลกูคา้ เพิ่มขึน้ 0.735 หน่วย 
หากดา้นบุคคลหรือพนกังาน เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าใหค้วามไดเ้ปรียบทางการ

แข่งขนั ดา้นการตอบสนองลกูคา้ เพิ่มขึน้ 0.293 หน่วย 
หากดา้นกระบวนการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าใหค้วามไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน 

ดา้นการตอบสนองลกูคา้ ลดลง 0.268 หน่วย 
 

สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 
 
ตาราง 59 ตารางสรุปผลการทดสอบสมมติุฐาน 
 

สมมติฐานงานวิจัย 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช้ 

สมมติฐานที่ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือนที่แตกต่างกัน  มีการรับรู ้คุณ ค่าของกลยุทธ์   
ความแตกต่าง ที่แตกต่างกนั 

  

  
1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกนั มีการ

รับ รู ้กลยุทธ์ความแตกต่าง  ด้านคุณ ค่าด้านหน้าที่              
ที่แตกต่างกนั 

ยอมสมมติฐาน
งานวิจยั 

Chi-square 

1.2 ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกนั มีการ
รับ รู ้กลยุทธ์ความแตกต่าง  ด้านคุณ ค่าด้านสังคม               
ที่แตกต่างกนั 

ยอมสมมติฐาน
งานวิจยั 

Chi-square 
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ตาราง 59 (ต่อ) 
 

สมมติฐานงานวิจัย 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช้ 

 1.3 ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกัน 
มีการรบัรูก้ลยุทธค์วามแตกต่าง ดา้นคุณค่าทางอารมณ ์
ที่แตกต่างกนั 

ยอมสมมติฐาน
งานวิจยั 

Chi-square 

 1.4 ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกัน 
มีการรบัรูก้ลยุทธ์ความแตกต่าง ดา้นคุณค่าดา้นความรู ้
ที่แตกต่างกนั 

ยอมสมมติฐาน
งานวิจยั 

Chi-square 

 1.5 ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกัน 
มีการรบัรูก้ลยุทธค์วามแตกต่าง ดา้นคุณค่าดา้นเงื่อนไข 
ที่แตกต่างกนั 

ยอมสมมติฐาน
งานวิจยั 

Chi-square 

สมมติฐานที่ 2 ลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือนที่แตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ที่แตกต่างกนัต่าง ที่แตกต่างกนั 

  

2.1 เพศที่แตกต่างกัน  มีการรับรู ้ส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน
งานวิจยั 

T-test 

2.2 อายุที่แตกต่างกัน  มีการรับรู ้ส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั 

ยอมสมมติฐาน
งานวิจยั 

F-test 

2.3 สถานภาพที่แตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั 

ยอมสมมติฐาน
งานวิจยั 

F-test 

2.4 การศึกษาที่แตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน
งานวิจยั 

T-test 

2.5 อาชีพที่แตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั 

ยอมสมมติฐาน
งานวิจยั 

F-test 

2.6 รายไดเ้ฉลี่ยที่แตกต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน
งานวิจยั 

F-test 
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ตาราง 59 (ต่อ) 
 

สมมติฐานงานวิจัย 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช้ 

สมมติฐานที่3 การรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง 
สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

  

3.1 การรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่า
ดา้นหนา้ที่ สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

  

- ดา้นประสิทธิภาพ 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

- ดา้นคณุภาพ 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

- ดา้นนวตักรรม 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

- ดา้นการตอบสนองลกูคา้ 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

3.2 การรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่า
ดา้นสงัคม สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

  

- ดา้นประสิทธิภาพ 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

- ดา้นคณุภาพ 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

- ดา้นนวตักรรม 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

- ดา้นการตอบสนองลกูคา้ 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 
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ตาราง 59 (ต่อ) 
 

สมมติฐานงานวิจัย 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช้ 

3.3 การรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่า
ทางอารมณ ์สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

  

- ดา้นประสิทธิภาพ 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

- ดา้นคณุภาพ 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

- ดา้นนวตักรรม 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

- ดา้นการตอบสนองลกูคา้ 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

3.4 การรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่า
ดา้นความรู ้สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

  

- ดา้นประสิทธิภาพ 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

- ดา้นคณุภาพ 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

- ดา้นนวตักรรม 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

- ดา้นการตอบสนองลกูคา้ 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 
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ตาราง 59 (ต่อ) 
 

สมมติฐานงานวิจัย 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช้ 

3.5 การรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่า
ดา้นเงื่อนไข สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

  

- ดา้นประสิทธิภาพ 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

- ดา้นคณุภาพ 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

- ดา้นนวตักรรม 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

- ดา้นการตอบสนองลกูคา้ 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
T-test 

สมมติฐานที่4 การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

  

4.1 การรับรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ 

  

- ดา้นผลิตภณัฑ ์
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นราคา 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 
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ตาราง 59 (ต่อ) 
 

สมมติฐานงานวิจัย 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช้ 

4.1 การรับรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ 

  

- ดา้นบคุคลหรือพนกังาน 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นกระบวนการ 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 
4.2 การรับรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นคณุภาพ  

  

- ดา้นผลิตภณัฑ ์
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นราคา 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นบคุคลหรือพนกังาน 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นกระบวนการ 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 
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ตาราง 59 (ต่อ) 
 

สมมติฐานงานวิจัย 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช้ 

4.3 การรับรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นนวตักรรม 

  

- ดา้นผลิตภณัฑ ์
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นราคา 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นบคุคลหรือพนกังาน 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นกระบวนการ 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

4.4 การรับรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นการตอบสนองลกูคา้ 

  

- ดา้นผลิตภณัฑ ์
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นราคา 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 
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ตาราง 59 (ต่อ) 
 

สมมติฐานงานวิจัย 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช้ 

4.4 การรับรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นการตอบสนองลกูคา้ 

  

- ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นบคุคลหรือพนกังาน 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นกายภาพและการน าเสนอ 
ปฏิเสธสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 

- ดา้นกระบวนการ 
ยอมสมมติฐาน

งานวิจยั 
Multiple 

Regression 



 

บทที ่5 
สรุปผลการวิจัย อภปิราย และข้อเสนอแนะ 

 
ในการวิจัยเรื่อง การก าหนดกลยุทธ์เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ         

บริษัทหลักทรพัย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้สรุป
ผลการวิจยัดงันี ้

 

ความมุ่งหมายของงานวิจัย 
1. เพื่อศึกษาแนวทางในการตัดสินใจก าหนดกลยุทธ์เพื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการ

แข่งขนัในอนาคต ของบรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 
2. เพื่อศึกษาการก าหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ของบริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) 

จ ากดั (มหาชน) 
3. เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด 7Ps ที่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ของ

บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 
 

ความส าคัญของการวิจัย 
1. เพื่อเป็นแนวทางในการตัดสินใจก าหนดกลยุทธ์เพื่อสรา้งความได้เปรียบทางการ

แข่งขนัในอนาคต ของบรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 
2. เพื่อเป็นแนวทางในการตัดสินใจก าหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ของบริษัทหลักทรพัย ์      

เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 
3. เพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดส่วนประสมทางการตลาดทางการตลาด 7Ps ที่ส่งผล

ต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ของบรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 
4. เพื่อเป็นประโยชนต่์อการพฒันากลยทุธข์องบรษิัทหลกัทรพัยใ์นประเทศไทย   
   

สมมติฐานในการวิจัย 
1. ลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาอาชีพ และรายได ้     

ที่แตกต่างกนั มีการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ที่แตกต่างกนั 
2. ลักษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาอาชีพ และรายได ้      

ที่แตกต่างกนั มีการรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 7Ps ที่แตกต่างกนั 
3. การรบัรูค้ณุค่ากลยทุธค์วามแตกต่าง สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
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4. การรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 7Ps สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
ขอบเขตของการวิจัย 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผู้ลงทุนรายย่อยที่เลือกใชบ้ริการบริษัทหลักทรพัย์    
เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้คือ ผูล้งทุนรายย่อยที่เลือกใชบ้ริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี 

(ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่งผูว้ิจัยไม่ทราบจ านวนประชากร ดงันัน้
ผูว้ิจัยจึงก าหนดขนาดตัวอย่างโดยใชสู้ตรค านวณหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ไม่ทราบประชากร
แน่นอน จึงก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างในกรณี ที่ ไม่ทราบจ านวนประชากร โดยให้ค่าความ
ผิดพลาดไม่เกิน 5% ดว้ยความเชื่อมั่น 95% ซึ่งมีวิธีการหาค่าจ านวนกลุม่ตวัอย่างจากสตูร (กลัยา 
วานิชยบ์ญัชา. 2550: 27-28) ไดข้นาดตัวอย่าง 385 คน และเพิ่มจ านวนตัวอย่าง เท่ากับ 15 คน 
รวมเป็นขนาดตวัอย่างทัง้ หมด 400 คน 

 

การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
การวิจัยครัง้นีใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือที่ใชใ้นการจัดเก็บขอ้มูล ส าหรบัการศึกษา

คน้ควา้เก่ียวกบั การก าหนดกลยุทธเ์พื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษัทหลกัทรพัย ์
เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 3 สว่น ดงันี ้คือ 

ส่วนที่  1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบ
แบบสอบถาม มีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended questions) 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามชนิดปลายปิดของผูต้อบแบบสอบถามการรบัรูคุ้ณค่าของ   
กลยุทธ์ความแตกต่างของบริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) มีลกัษณะเป็น
แบบสอบถามปลายปิด (Close-ended questions)  

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ของบริษัท
หลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) เป็นค าถามแบบใชม้าตรวัด 5 ระดับ ตามแบบ 
Likert Scale โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 

ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเพื่อวดัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามที่ส่งผลต่อความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัที่แตกต่างกนั ของบริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน)  
เป็นค าถามแบบใช้มาตรวัด 5 ระดับ ตามแบบ Likert Scale โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลแบบ      
อนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ในการวิจัยเรื่อง “การก าหนดกลยุทธ์เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ    

บริษัท เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจัยไดด้  าเนินการศึกษา
และ เก็บรวบรวมขอ้มลูจากแหลง่ขอ้มลูดงันี ้

1. ขอ้มลูทุติยภมูิ (Secondary Data) เป็นการคน้ควา้จากเอกสารที่สามารถอา้งอิงได ้
หนังสือทางวิชาการ สารนิพนธ์ วิทยานิพนธ์ และผลงานวิจัยต่างๆที่เก่ี ยวขอ้งเพื่อประกอบการ
สรา้งแบบสอบถาม 

2. ข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) ได้จากการใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลจาก         
กลุ่มตัวอย่าง 400 ชุด โดยเก็บตัวอย่างจากผู้ลงทุนรายย่อยที่เลือกใช้บริการบริษัทหลักทรพัย ์       
เคที บี  (ป ระ เทศไทย) จ ากัด  (มหาชน ) ตอบแบบสอบถามด้วยตน เอง (Self-respond 
questionnaire) 

 
การจัดกระท าและการวิเคราะหข์้อมูล 

การจัดกระท าข้อมูล 
การศกึษาวิจยัในครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดจ้ดัท าขอ้มลูโดยด าเนินการตามขัน้ตอน ดงันี ้

1. การตรวจสอบขอ้มลู ผูว้ิจยัตรวจสอบความสมบรูณข์องการตอบแบบสอบถาม
โดยแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบรูณอ์อก 

2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามที่ถูกตอ้งเรียบรอ้ยแลว้มาลงรหสัตามที่
ไดก้ าหนดรหสัไวล้ว่งหนา้ 

3. การประมวลผลของแบบสอบถาม โดยน าข้อมูลที่ลงรหัสมาบันทึกและ
ประมวลผล โดยใชโ้ปรแกรมสถิติส าเรจ็รูป เพื่อวิเคราะหเ์ชิงพรรณนาและทดสอบสมมติฐาน 

การวิเคราะหข์้อมูล 
1. การวิเคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่ออธิบาย

ลกัษณะของกลุม่ตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถาม ดงันี ้
1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) เพื่อใช้อธิบายลักษณะขอ้มูลจากแบบสอบถาม

ส่วนที่ 1ลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ การศึกษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน และสว่นที่ 2 ความคิดเห็นของนกัลงทนุรายย่อยที่มีต่อการรบัรูค้ณุค่ากลยทุธค์วามแตกต่าง 

1.2 ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
เพื่อใช้อธิบายลักษณะข้อมูลจากแบบสอบถามส่วนที่  3 ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps และ      
สว่นที่ 4 ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
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2. การวิเคราะห์โดยใช้สถิ ติ เชิงอนุมาน  (Inferential Statistics) ในการทดสอบ
สมมติฐานแต่ละข้อโดยใช้สถิ ติ  Pearson Product Moment Correlation Coefficient, t-test,         
F-test, Chi-square แล ะRegression ท ดสอบความ เป็ น อิ ส ระกั น  ลั กษณ ะข้อมู ล ส่ วน
ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน และการรบัรู ้
คณุค่ากลยทุธค์วามแตกต่าง และความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
 
สรุปผลการวิจัย 

จากการวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับ การก าหนดกลยุทธ์เพื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขันของบริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สามารถสรุปผลไดด้งันี ้

ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา 
ส่วนที่  1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ เชิ งพรรณนา (Descriptive 

Statistics) ประกอบไปดว้ยค่าความถ่ี, ค่ารอ้ยละ, ค่าเฉลี่ยเลขคณิต และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
โดยแบ่ง 4 ตอน ดงันี ้

ตอนที่ 1 การวิเคราะหข์้อมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตรข์อง
ผู้ตอบแบบสอบถาม 

เพศ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย จ านวน 239 คน คิดเป็น 
รอ้ยละ 59.80 รองลงมาเป็นเพศหญิง จ านวน 161 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.20 ตามล าดบั 

อายุ  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่  มีอายุอยู่ ในช่วง 47-55 ปี จ านวน        
191 คน คิดเป็นรอ้ยละ 47.80 รองลงมาคือ 38-46 ปี จ านวน 88 คน คิดเป็นรอ้ยละ 22 56 ขึน้ไป 
จ านวน 58 คน คิดเป็นรอ้ยละ14.50 20-28 ปี จ านวน 33 คน คิดเป็นรอ้ยละ 8.30 และ 29-37 ปี 
จ านวน 30 คน คิดเป็นรอ้ยละ 7.50 ตามล าดบั 

สถานภาพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน 
โดยมีจ านวนอยู่ถึง 216 คน คิดเป็นรอ้ยละ 54.00 รองลงมาคือ โสด จ านวน 144 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 36 และสถานภาพหมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ จ านวน 40 คน คิดเป็นรอ้ยละ 10 ตามล าดบั 

การศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
โดยมีจ านวนอยู่ถึง 246 คน คิดเป็นรอ้ยละ 61.50 รองลงมาคือ สงูกว่าปรญิญาตรี 154 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 38.50 และ ต ่ากว่าปรญิญาตรี จ านวน 0 คน คิดเป็นรอ้ยละ 0 ตามล าดบั 

อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
จ านวน 150 คน คิดเป็นรอ้ยละ 37.50 รองลงมาคือ เจา้ของกิจการ/อาชีพอิสระ จ านวน 141 คน 
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คิดเป็นรอ้ยละ 35.30 ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 
เกษียณอายุ จ านวน 46 คน คิดเป็นรอ้ยละ 11.50 ไม่ประกอบอาชีพใดๆ จ านวน 7 คน คิดเป็น   
รอ้ยละ 1.80 และ แม่บา้น อาชีพอ่ืนๆ จ านวน 0 คน คิดเป็นรอ้ยละ 0 ตามล าดบั 

รายได้ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนในช่วง 80,001 
บาทขึน้ไป จ านวน 216 คน คิดเป็นรอ้ยละ 31.50 รองลงมาคือ 20,001-40,000 บาท จ านวน    
122 คน คิดเป็นรอ้ยละ 30.50 60,001-80,000 บาท จ านวน 76 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.00 ต ่ากว่า 
หรือเท่ากบั 20,000 บาท จ านวน 51 คน คิดเป็นรอ้ยละ 12.80 และ 40,001-60,000 บาท จ านวน 
25 คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.30 ตามล าดบั 

ตอนที่  2 การวิ เคราะห์ข้อมูล เกี่ ยวกับการรับ รู้คุณค่ าของผู้ ตอบ
แบบสอบถามที่มีต่อ กลยุทธค์วามแตกต่างของ บริษัทหลักทรัพย ์เคทีบี (ประเทศไทย) 
จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

คุณค่าด้านหน้าที่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการรับรูคุ้ณค่าของ       
กลยุทธ์ความแตกต่าง ดา้นคุณค่าดา้นหน้าที่  มีความแตกต่าง จ านวน 231 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
57.80 รองลงมาคือ ไม่แตกต่าง จ านวน 169 คน คิดเป็นรอ้ยละ 42.20  ตามล าดบั 

คุณค่าด้านสังคม ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการรับรูคุ้ณค่าของ       
กลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่าดา้นสังคม มีความแตกต่าง จ านวน  305 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
76.20 รองลงมาคือ ไม่แตกต่าง จ านวน 95 คน คิดเป็นรอ้ยละ 23.80 ตามล าดบั 

คุณค่าทางอารมณ์ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการรบัรูคุ้ณค่าของ    
กลยุทธ์ความแตกต่าง ดา้นคุณค่าทางอารมณ์ มีความแตกต่าง จ านวน  271 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
67.80 รองลงมาคือ ไม่แตกต่าง จ านวน 129 คน คิดเป็นรอ้ยละ 32.20 ตามล าดบั 

คุณค่าด้านความรู้ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการรบัรูคุ้ณค่าของกล
ยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นความรู ้มีความแตกต่าง จ านวน 269 คน คิดเป็นรอ้ยละ 67.20 
รองลงมาคือ ไม่แตกต่าง จ านวน 131 คน คิดเป็นรอ้ยละ 32.80  ตามล าดบั 

คุณค่าด้านเงื่อนไข ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการรบัรูคุ้ณค่าของ    
กลยุทธ์ความแตกต่าง ดา้นคุณค่าดา้นเงื่อนไข มีความแตกต่าง จ านวน  279 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
69.80 รองลงมาคือ ไม่แตกต่าง จ านวน 131 คน คิดเป็นรอ้ยละ 30.20 ตามล าดบั 

ตอนที่ 3 การวิเคราะหข์้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ของ 
บริษัทหลักทรัพย ์เคทบีี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ด้านผลิตภัณฑ ์ผลิตภณัฑท์างการเงินที่ใหบ้รกิาร มีความเหมาะสม มีความ
คิดเห็นในระดับเห็นด้วย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.02 รองลงมาคือ ผลิตภัณฑ์ทางการเงิน                
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ที่ให้บริการ มีความง่ายต่อการใช้บริการ  และผลิตภัณฑ์ทางการเงินที่ให้บริการ ต่างๆ ที่ เป็น
ประโยชนต่์อการซือ้ขายหลักทรพัย์ มีความคิดเห็นในระดับเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.94 
และ 3.86 ตามล าดบั 

ด้านราคา การลดค่าธรรมเนียมในการใชบ้ริการ เมื่อมีปริมาณการซือ้ขาย
ตามเกณฑท์ี่ก าหนด มีความเหมาะสม มีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.81 
รองลงมาคือ ผลิตภัณฑ์ทางการเงินที่ให้บริการ มีค่าธรรมเนียมที่เหมาะสม และค่าธรรมเนียม      
ในการใช้บริการ มีความคุ้มค่า เมื่อเทียบกับสิ่งที่ได้รบั มีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วย โดย            
มีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.46 และ 3.41 ตามล าดบั 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย การสามารถเขา้ถึงผลิตภัณฑ์ทางการเงิน     
ที่ใหบ้ริการไดโ้ดยง่าย มีความคิดเห็นในระดับเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.95 รองลงมาคือ 
ขอ้มูลส าหรบัผลิตภัณฑ์ทางการเงินที่ให้บริการ สามารถเขา้ถึงได้โดยง่าย และผลิตภัณฑ์ทาง   
การเงินที่ ให้บริการมีช่องการให้บริการที่ เหมาะสม โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.90 และ 3.84 
ตามล าดบั 

ด้านส่งเสริมการตลาด มีสื่อการสอนการใช้งาน และอธิบายข้อมูลของ
ผลิตภณัฑท์างการเงินที่ใหบ้รกิารไดอ้ย่างเหมาะสม มีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉลี่ย 
เท่ากับ 3.49 รองลงมาคือ การแจกของสมนาคุณส าหรับผู้ใช้บริการ ผลิตภัณฑ์ทางการเงิน            
ที่ใหบ้ริการ เช่น บัตรก านัล ลุน้รบัของรางวัล รบัส่วนลด ที่เหมาะสม และมีการประชาสัมพันธ์
ผลิตภัณฑท์างการเงินที่ใหบ้ริการ ใหท้ราบไดอ้ย่างทั่วถึง โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.47 และ 3.46 
ตามล าดบั 

ด้านบุคคล หรือพนักงาน ผู้แนะน าการลงทุน และพนักงานที่เก่ียวข้อง
สามารถแกปั้ญหาที่เกิดขึน้กบัผลิตภณัฑท์างการเงินที่ใหบ้ริการไดอ้ย่างเหมาะสม มีความคิดเห็น
ในระดับเห็นด้วย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.86 รองลงมาคือ ผู้แนะน าการลงทุน และพนักงาน          
ที่เก่ียวขอ้งสามารถใหค้ าปรกึษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑท์างการเงินที่ใหบ้ริการไดอ้ย่างเหมาะสม และ 
ผูแ้นะน าการลงทุน และพนักงานที่เก่ียวขอ้งมีความรูเ้ก่ียวกบัผลิตภัณฑท์างการเงินที่ใหบ้ริการได้
อย่างเหมาะสม โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.77 และ 3.75 ตามล าดบั 

ด้านกายภาพและการน าเสนอ การน าเสนอขอ้มลูเก่ียวกบัผลิตภัณฑท์าง
การเงินที่ใหบ้ริการมีความน่าเชื่อถือ มีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.78 
รองลงมาคือ การน าเสนอขอ้มูลเก่ียวกับผลิตภัณฑท์างการเงินที่ใหบ้ริการที่ง่ายต่อการท าความ
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เขา้ใจ และการน าเสนอขอ้มลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑท์างการเงินที่ใหบ้ริการไม่ซบัซอ้น โดยมีค่าเฉลี่ย 
เท่ากบั 3.69 และ 3.59 ตามล าดบั 

ด้านกระบวนการ ขัน้ตอนในการใชบ้รกิารผลิตภณัฑท์างการเงินที่ใหบ้รกิาร 
มีความเหมาะสม น่าเชื่อถือ มีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 4.00 รองลงมา
คือ ขัน้ตอนในการใชบ้ริการผลิตภณัฑท์างการเงินที่ใหบ้รกิารมีความสะดวกรวดเรว็ และขัน้ตอนใน
การใชบ้รกิารผลิตภณัฑท์างการเงินที่ใหบ้รกิาร สามารถท าไดโ้ดยง่าย โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั  3.84 
และ 3.78 ตามล าดบั 

ตอนที่ 4 การวิเคราะหข์้อมูลเกี่ยวกับความได้เปรียบทางการแข่งขัน ของ 
บริษัทหลักทรัพย ์เคทบีี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ด้านประสิทธิภาพ ผู้แนะน าการลงทุนหรือพนักงานที่เก่ียวข้องมีความ
รับผิดชอบต่อหน้าที่  และผู้แนะน าการลงทุนหรือพนักงานที่ เก่ียวข้องมีการพัฒนาความรู้
ความสามารถอย่างสม ่าเสมอ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเหนือกว่าคู่แข่งขนั โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากัน   
ที่ 3.81 รองลงมาคือ ผูแ้นะน าการลงทุนหรือพนักงานที่เก่ียวขอ้งใหบ้ริการอย่างมีมาตรฐาน และ   
ผูแ้นะน าการลงทุนหรือพนักงานที่เก่ียวขอ้งมีการปรบัตัวต่อสถานการณ์ต่างๆได ้โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากันที่  3.77 และ ผู้แนะน าการลงทุนหรือพนักงานที่เก่ียวข้องมีความรู ้ความสามารถ โดย           
มีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.72 ตามล าดบั 

ด้านคุณภาพ ผูแ้นะน าการลงทุนหรือพนกังานที่เก่ียวขอ้งมีความเอาใจใสใ่น
การใหบ้ริการ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเหนือกว่าคู่แข่งขนั โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.66 รองลงมา
คือ บริษัทหลักทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) มีความหน้าเชื่อถือในการใหบ้ริการ
ดา้นต่างๆ, ผูแ้นะน าการลงทุนหรือพนกังานที่เก่ียวขอ้งมีการตอบสนองต่อความตอ้งการของลกูคา้
,      มีความมั่นใจในการใชบ้ริการ บริษัทหลักทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) และ      
บริษัทหลักทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) มีสิ่งอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูล้งทุน       
ในด้านของสถานที่ เมื่อผู้ลงทุนมาติดต่อ โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ ากับ 3.60, 3.57, 3.53 และ 3.51 
ตามล าดบั 

ด้านนวัตกรรม บริษัทหลักทรพัย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน)       
มีนวัตกรรมเก่ียวกับการลงทุนใหม่ๆเสมอ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเหนือกว่าคู่แข่งขัน โดย            
มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.55 รองลงมาคือ นวัตกรรมการลงทุนของ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศ
ไทย) จ ากัด (มหาชน) มีการใช้อย่างแพร่หลายในกลุ่มลูกค้า และนวัตกรรมการลงทุนของ                   
บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) สามารถน าไปใชเ้พื่อใหไ้ดป้ระโยชนจ์ริง 
โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.49 และ 3.41 ตามล าดบั 
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ด้านการตอบสนองลูกค้า ผู้แนะน าการลงทุนหรือพนักงานที่เก่ียวข้อง        
มีการตอบสนองความตอ้งการอย่างรวดเร็ว มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเหนือกว่าคู่แข่งขัน โดย        
มีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 3.64 รองลงมาคือ ผูแ้นะน าการลงทุนหรือพนกังานที่เก่ียวขอ้ง มีการตอบสนอง
ความต้องการอย่างถูกต้อง แม่นย า โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.56 และ บริษัทหลักทรพัย์ เคทีบี 
(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) มีการออกผลิตภณัฑท์างการเงินเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ   
ผู้ลงทุน มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเหนือกว่าคู่แข่งขันปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.39 
ตามล าดบั 

ส่วนที ่2 การวิเคราะหข์้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อที่  1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่  เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษาอาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการรับรู้
คุณค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง ทีแ่ตกต่างกัน 

สมมติฐานข้อที่ 1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายยย่อย
ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาอาชีพ และรายได้ที่แตกต่างกัน มีการรับรู้
คุณค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง ด้านคุณค่าด้านหน้าทีท่ีแ่ตกต่างกัน 

ด้านเพศ มีการรบัรูค้ณุค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ 
แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านอายุ มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นหนา้ที่ 
แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านสถานภาพ มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่า   
ดา้นหนา้ที่ แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านการศึกษา มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่า    
ดา้นหนา้ที่ แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านอาชีพ  มีการรับรู ้คุณ ค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณ ค่า           
ดา้นหนา้ที่ แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง    
ดา้นคุณค่าดา้นหน้าที่ แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานข้อที่ 1.2 ลักษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายยย่อย
ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาอาชีพ และรายได้ที่แตกต่างกัน มีการรับรู้
คุณค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง ด้านคุณค่าด้านสังคมทีแ่ตกต่างกัน 

ด้านเพศ มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ดา้นคุณค่าดา้นสงัคม 
แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านอายุ มีการรบัรูค้ณุค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง ดา้นคุณค่าดา้นสงัคม 
แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านสถานภาพ มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่า   
ดา้นสงัคม แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านการศึกษา มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่า    
ดา้นสงัคม แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านอาชีพ  มีการรับรู ้คุณ ค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณ ค่า           
ดา้นสงัคม แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง    
ดา้นคุณค่าดา้นสังคม แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานข้อที่ 1.3 ลักษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายยย่อย
ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาอาชีพ และรายได้ที่แตกต่างกัน มีการรับรู้
คุณค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง ด้านคุณค่าทางอารมณท์ีแ่ตกต่างกัน 

ด้านเพศ มีการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าทางอารมณ ์
แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านอายุ มีการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าทางอารมณ ์
แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านสถานภาพ มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่า   
ทางอารมณ ์แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านการศึกษา มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่า   
ทางอารมณ ์แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านอาชีพ  มีการรับรู ้คุณ ค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณ ค่า           
ทางอารมณ ์แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง    
ดา้นคุณค่าทางอารมณ์ แตกต่างกัน ที่ระดับนยัส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานข้อที่ 1.4 ลักษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายยย่อย
ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาอาชีพ และรายได้ที่แตกต่างกัน มีการรับรู้
คุณค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง ด้านคุณค่าด้านความรู้ทีแ่ตกต่างกัน 

ด้านเพศ มีการรบัรูค้ณุค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นความรู ้
แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านอายุ มีการรบัรูค้ณุค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นความรู ้
แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านสถานภาพ มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่า  
ดา้นความรู ้แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านการศึกษา มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่า   
ดา้นความรู ้แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านอาชีพ  มีการรับรู ้คุณ ค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณ ค่า            
ดา้นความรู ้แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง    
ดา้นคุณค่าดา้นความรู ้แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานข้อที่ 1.5 ลักษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายยย่อย
ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาอาชีพ และรายได้ที่แตกต่างกัน มีการรับรู้
คุณค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง ด้านคุณค่าด้านเงือ่นไขทีแ่ตกต่างกัน 

ด้านเพศ มีการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข 
แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านอายุ มีการรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไข 
แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านสถานภาพ มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่า   
ดา้นเงื่อนไข แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านการศึกษา มีการรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่า    
ดา้นเงื่อนไข แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ด้านอาชีพ  มีการรับรู ้คุณ ค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณ ค่า           
ดา้นเงื่อนไข แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง    
ดา้นคุณค่าดา้นเงื่อนไข แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานข้อที่ 2 ลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้ที่แตกต่างกัน มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ที่
แตกต่างกัน 

สมมติฐานข้อที่ 2.1 นักลงทุนรายยย่อยทีม่ีเพศแตกต่างกัน มกีารรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาด 7Ps ทีแ่ตกต่างกัน 

ด้านผลิตภัณฑ์ นักลงทุนรายย่อยที่มีเพศแตกต่างกัน มีส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน    
ที่ตัง้ไว ้

ด้านราคา นกัลงทุนรายย่อยที่มีเพศแตกต่างกนั มีส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  นักลงทุนรายย่อยที่มี เพศแตกต่างกัน             
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านการส่งเสริมการตลาด  นักลงทุนรายย่อยที่มี เพศแตกต่างกัน                
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้ านบุคคลหรือพ นักงาน  นักลงทุนรายย่อยที่ มี เพศแตกต่างกัน                     
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกายภาพและการน าเสนอ  นักลงทุนรายย่อยที่มีเพศแตกต่างกัน         
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกระบวนการ นักลงทุนรายย่อยที่มีเพศแตกต่างกนั มีส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน    
ที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานข้อที ่2.2 นักลงทุนรายยย่อยทีม่ีอายุแตกต่างกัน มีการรับรู้ส่วน
ประสมทางการตลาด 7Ps ทีแ่ตกต่างกัน 

ด้านผลิตภัณฑ์ นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุแตกต่างกัน มีส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตั้งไว ้
และ เพื่ อ ให้ท ราบว่ าอายุคู่ ใดที่ มี ค วามแตก ต่างกัน  จึ งท าการวิ เค ราะห์ด้วย เทคนิ ค                           
Least Significant Difference (LSD) พบว่ า  นั กล งทุ น รายย่ อยที่ มี อายุ ในช่ วง  20 - 28 ปี                     
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นผลิตภณัฑ ์สงูกว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีอายุในช่วง 47 – 55 
ปี และนักลงทุนรายย่อยที่มีอายุในช่วง 47 – 55 ปี  มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ต ่ากว่า นกัลงทนุรายย่อยที่มีอายใุนช่วง 56 ปีขึน้ไป 

ด้านราคา นกัลงทุนรายย่อยที่มีอายุแตกต่างกนั มีสว่นประสมทางการตลาด 
7Ps แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ และเพื่อ          
ให้ทราบว่าอายุคู่ใดที่มีความแตกต่างกัน จึงท าการวิเคราะห์ด้วยเทคนิค Least Significant 
Difference (LSD) พบว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุในช่วง 20 - 28 ปี มีส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ดา้นราคา สงูกว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีอายุในช่วง 47 – 55 ปี และ นกัลงทุนรายย่อยที่มีอายุ
ในช่วง 20 – 28 ปี มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นราคา สูงกว่านักลงทุนรายย่อยที่มีอายุ
ในช่วง 56 ปีขึน้ไป 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุแตกต่างกัน            
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านการส่งเสริมการตลาด  นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุแตกต่างกัน                 
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้ านบุคคลหรือพ นักงาน  นักลงทุนรายย่อยที่ มี อายุแตกต่างกัน                      
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกายภาพและการน าเสนอ  นักลงทุนรายย่อยที่มีอายุแตกต่างกัน         
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ด้านกระบวนการ นกัลงทุนรายย่อยที่มีอายุแตกต่างกนั มีส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน    
ที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานข้อที่  2.3 นักลงทุนรายยย่อยที่มีสถานภาพแตกต่างกัน             
มกีารรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ทีแ่ตกต่างกัน 

ด้านผลิตภัณฑ์ นักลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีส่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

ด้านราคา นักลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน    
ที่ตัง้ไว ้

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย นักลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพแตกต่างกัน 
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้และเพื่อใหท้ราบว่าสถานภาพคู่ใดที่มีความแตกต่างกนั จึงท าการวิเคราะหด์ว้ย
เทคนิค Dunnett’s T3 พบว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพ โสด มีส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สงูกว่า นกัลงทนุรายย่อยที่ที่มีสถานภาพ สมรส/อยู่ดว้ยกนั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด นักลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพแตกต่างกัน     
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านบุคคลหรือพนักงาน  นักลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพแตกต่างกัน         
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกายภาพและการน าเสนอ นักลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพแตกต่าง
กนั มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้และเพื่อใหท้ราบว่าสถานภาพคู่ใดที่มีความแตกต่างกนั จึงท าการวิเคราะหด์ว้ย
เทคนิค Least Significant Difference (LSD) พบว่า นักลงทุนรายย่อยที่ มี สถานภาพ  โสด                
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านกายภาพและการน าเสนอ สูงกว่า นักลงทุนรายย่อยที่มี
สถานภาพ สมรส/อยู่ดว้ยกนั 
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ด้านกระบวนการ นักลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีส่วน
ประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานข้อที่ 2.4 นักลงทุนรายยย่อยที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน    
มกีารรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ทีแ่ตกต่างกัน 

ด้านผลิตภัณฑ์  นักลงทุนรายย่อยที่ มี ระดับการศึกษาแตกต่างกัน                  
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านราคา นักลงทุนรายย่อยที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีส่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  นักลงทุนรายย่อยที่มีระดับการศึกษา
แตกต่างกัน มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านการส่งเสริมการตลาด นักลงทุนรายย่อยที่มีระดับการศึกษาแตกต่าง
กัน มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ ง                  
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านบุคคลหรือพนักงาน นกัลงทุนรายย่อยที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั 
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกายภาพและการน าเสนอ  นักลงทุนรายย่อยที่มีระดับการศึกษา
แตกต่างกัน มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกระบวนการ  นักลงทุนรายย่อยที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน              
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานข้อที่ 2.5 นักลงทุนรายยย่อยที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการรับรู้
ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ทีแ่ตกต่างกัน 

ด้านผลิตภัณฑ์ นักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน     
ที่ตัง้ไว ้

ด้านราคา  นักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน    
ที่ตัง้ไว ้

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  นักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพแตกต่างกัน        
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว ้และเพื่อให้ทราบว่าอาชีพคู่ใดที่มีความแตกต่างกัน จึงท าการวิเคราะหด์้วย
เทคนิค Least Significant Difference (LSD) พบว่า  นักลงทุนรายย่อยที่ มีอาชีพ  พนักงาน
บริษัทเอกชน มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สงูกว่า นกัลงทุนราย
ย่อยที่มีอาชีพ ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ, นักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ ขา้ราชการ/พนักงาน
รฐัวิสาหกิจ มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ต ่ากว่า นักลงทุนราย
ย่อยที่มีอาชีพ ไม่ไดป้ระกอบอาชีพใดๆ, นักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ เจา้ของกิจการ / อาชีพอิสระ   
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ต ่ากว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ 
ไม่ไดป้ระกอบอาชีพใดๆ และนักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพ ไม่ไดป้ระกอบอาชีพใดๆ มีส่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สงูกว่า นกัลงทนุรายย่อยที่มีอาชีพ เกษียณอาย ุ

ด้านการส่งเสริมการตลาด นักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีส่วน
ประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านบุคคลหรือพนักงาน  นักลงทุนรายย่อยที่ มีอาชีพแตกต่างกัน                 
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกายภาพและการน าเสนอ นักลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพแตกต่างกัน      
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ด้านกระบวนการ นกัลงทุนรายย่อยที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีสว่นประสมทาง
การตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน    
ที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานข้อที่ 2.6 นักลงทุนรายยย่อยที่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่าง
กัน มีการรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ทีแ่ตกต่างกัน 

ด้านผลิตภัณฑ์ นักลงทุนรายย่อยที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน         
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้ านราคา  นักลงทุนรายย่อยที่ มี รายได้เฉลี่ ย ต่อเดือนแตกต่างกัน                    
มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มี นกัลงทุนรายย่อยที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน
แตกต่างกัน มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านส่งเสริมการตลาด นักลงทุนรายย่อยที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่าง
กัน มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง                 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านบุคคลหรือพนักงานน าเสนอ  นักลงทุนรายย่อยที่มีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนแตกต่างกนั มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกายภาพและการน าเสนอ นกัลงทุนรายย่อยที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน
แตกต่างกัน มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง  
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกระบวนการ นักลงทุนรายย่อยที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มี
สว่นประสมทางการตลาด 7Ps ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานข้อที่ 3 การรับรู้คุณค่าของกลยุทธ์ระดับธุรกิจที่แตกต่างกัน     
ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

สมมติฐานข้อที่ 3.1 การรับรู้คุณค่าของกลยุทธค์วามแตกต่างด้านคุณค่า
ด้านหน้าทีท่ีแ่ตกต่างกัน ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ด้านประสิทธิภาพ นักลงทุนรายย่อยที่มีการรบัรูก้ลยุทธ์ความแตกต่าง   
ด้านคุณค่าด้านคุณค่าด้านหน้าที่ที่แตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน                       
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านคุณภาพ  นักลงทุนรายย่อยที่มีการรับรูก้ลยุทธ์ความแตกต่างด้าน
คุณค่าด้านคุณค่าดา้นหน้าที่ที่แตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ที่ระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านนวัตกรรม  นักลงทุนรายย่อยที่มีการรับรู ้กลยุทธ์ความแตกต่าง         
ด้านคุณค่าด้านคุณค่าด้านหน้าที่ที่แตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน                        
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้ านการตอบสนองลูกค้า  นักลงทุนรายย่อยที่ มี การรับ รู ้กลยุทธ์             
ความแตกต่างด้านคุณ ค่าด้านคุณ ค่าด้านหน้าที่ที่ แตกต่างกัน ส่งผลต่อความได้เปรียบ          
ทางการแข่งขนั ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานข้อที่ 3.2 การรับรู้คุณค่าของกลยุทธค์วามแตกต่างด้านคุณค่า
ด้านสังคมทีแ่ตกต่างกัน ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ด้านประสิทธิภาพ  นักลงทุนรายย่อยที่มีการรับรูก้ลยุทธ์ความแตกต่าง   
ดา้นคุณค่าดา้นสงัคมที่แตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ที่ระดับนัยส าคัญ         
ทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านคุณภาพ  นักลงทุนรายย่อยที่มีการรับรูก้ลยุทธ์ความแตกต่างด้าน
คุณค่าดา้นสงัคมที่แตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ที่ระดับนัยส าคัญทาง
สถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านนวัตกรรม   นักลงทุนรายย่อยที่มีการรับรู ้กลยุทธ์ความแตกต่าง         
ดา้นคณุค่าดา้นสงัคมที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ที่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้ านการตอบสนองลูกค้า  นักลงทุนรายย่อยที่ มี การรับ รู ้กลยุทธ์             
ความแตกต่างด้านคุณค่าด้านสังคมที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน            
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานข้อที่ 3.3 การรับรู้คุณค่าของกลยุทธค์วามแตกต่างด้านคุณค่า
ทางอารมณท์ีแ่ตกต่างกัน ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันทีแ่ตกต่างกัน 

ด้านประสิทธิภาพ  นักลงทุนรายย่อยที่มีการรับรูก้ลยุทธ์ความแตกต่าง   
ดา้นคณุค่าทางอารมณ์ที่แตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ที่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านคุณภาพ  นักลงทุนรายย่อยที่มีการรับรูก้ลยุทธ์ความแตกต่างด้าน
คณุค่าทางอารมณท์ี่แตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ที่ระดับนยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านนวัตกรรม  นักลงทุนรายย่อยที่มีการรับรู ้กลยุทธ์ความแตกต่าง           
ดา้นคณุค่าทางอารมณท์ี่แตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ที่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้ านการตอบสนองลูกค้า  นักลงทุนรายย่อยที่ มี การรับ รู ้กลยุทธ์             
ความแตกต่างด้านคุณค่าทางอารมณ์ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน           
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานข้อที่ 3.4 การรับรู้คุณค่าของกลยุทธค์วามแตกต่างด้านคุณค่า
ด้านความรู้ทีแ่ตกต่างกัน ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ด้านประสิทธิภาพ  นักลงทุนรายย่อยที่มีการรับรูก้ลยุทธ์ความแตกต่าง    
ดา้นคณุค่าดา้นความรูท้ี่แตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ที่ระดบันยัส าคัญ
ทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านคุณภาพ  นักลงทุนรายย่อยที่มีการรับรูก้ลยุทธ์ความแตกต่างด้าน
คณุค่าดา้นความรูท้ี่แตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ที่ระดับนัยส าคัญทาง
สถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านนวัตกรรม   นักลงทุนรายย่อยที่มีการรับรู ้กลยุทธ์ความแตกต่าง         
ดา้นคณุค่าดา้นความรูท้ี่แตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ที่ระดบันยัส าคัญ
ทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้ านการตอบสนองลูกค้า  นักลงทุนรายย่อยที่ มี การรับ รู ้กลยุทธ์            
ความแตกต่างด้านคุณค่าด้านความรู้ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน           
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานข้อที่ 3.5 การรับรู้คุณค่าของกลยุทธค์วามแตกต่างด้านคุณค่า
ด้านเงือ่นไขทีแ่ตกต่างกัน ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ด้านประสิทธิภาพ  นักลงทุนรายย่อยที่มีการรับรูก้ลยุทธ์ความแตกต่าง     
ดา้นคุณค่าดา้นเงื่อนไขที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านคุณภาพ  นักลงทุนรายย่อยที่มีการรับรูก้ลยุทธ์ความแตกต่างด้าน
คณุค่าดา้นเงื่อนไขที่แตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ที่ระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านนวัตกรรม   นักลงทุนรายย่อยที่มีการรับรู ้กลยุทธ์ความแตกต่าง         
ดา้นคณุค่าดา้นเงื่อนไขที่แตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ที่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้ านการตอบสนองลูกค้า  นักลงทุนรายย่อยที่ มี การรับ รู ้กลยุทธ์             
ความแตกต่างด้านคุณค่าด้านเงื่อนไขที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน           
ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานข้อที่  4 การรับ รู้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ          
ความได้เปรียบทางการแข่งขันทีแ่ตกต่างกัน 

สมมติฐานข้อที่ 4.1 การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านประสิทธิภาพ 

ด้านผลิตภัณฑ์  การรับรู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ส่งผลต่อ       
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้ าน ราคา  ก ารรับ รู ้ส่ วนป ระสมทางการตลาด  7Ps ไม่ ส่ งผล ต่ อ                   
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านส่งเสริมการตลาด การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้



  198 

ด้านบุคคลหรือพนักงาน การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ส่งผล
ต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านประสิทธิภาพ  ที่ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง                
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกายภาพและการน าเสนอ  การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกระบวนการ การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านประสิทธิภาพ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานข้อที่ 4.2 การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  ส่งผลต่อ
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านคุณภาพ 

ด้านผลิตภัณฑ์  การรับรู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ส่งผลต่อ       
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้ าน ราคา  ก ารรับ รู ้ส่ วนป ระสมทางการตลาด  7Ps ไม่ ส่ งผล ต่ อ                  
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps        
ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดับนยัส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านส่งเสริมการตลาด การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านบุคคลหรือพนักงาน การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ส่งผล
ต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านประสิทธิภาพ  ที่ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง                
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกายภาพและการน าเสนอ การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่
ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง     
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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ด้านกระบวนการ  การรับรู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ        
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานข้อที่ 4.3 การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านนวัตกรรม 

ด้านผลิตภัณฑ์  การรับรู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ส่งผลต่อ       
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้ าน ราคา  ก ารรับ รู ้ส่ วนป ระสมทางการตลาด  7Ps ไม่ ส่ งผล ต่ อ                  
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps        
ไม่ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดับนยัส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านส่งเสริมการตลาด การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านบุคคลหรือพนักงาน การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ส่งผล
ต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านประสิทธิภาพ  ที่ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง                
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกายภาพและการน าเสนอ  การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกระบวนการ การรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ส่งผลต่อความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้
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สมมติฐานข้อที่ 4.4 การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านการตอบสนองลูกค้า 

ด้านผลิตภัณฑ์  การรับรู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ส่งผลต่อ        
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านราคา การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้
ไว ้

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านส่งเสริมการตลาด การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านบุคคลหรือพนักงาน การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกายภาพและการน าเสนอ  การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

ด้านกระบวนการ การรับรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่ส่งผลต่อ     
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ดา้นประสิทธิภาพ ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้
 
อภปิรายผลการวิจัย 

จากผลการศึกษาวิจัยเรื่อง “การก าหนดกลยุทธ์เพื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน
ของบริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร” มีประเด็น
ส าคญัที่สามรถน ามาอภิปราย ดงันี ้
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สมมติฐานข้อที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการรับรู้คุณค่าของ      
กลยุทธค์วามแตกต่าง ทีแ่ตกต่างกัน 

ลักษณะทางประชากรศาสตรข์องนักลงทุนรายย่อย ของ บริษัทหลักทรพัย ์เคทีบี 
(ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน)  ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา  อาชีพ และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีการรบัรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ดา้นคุณค่าดา้นหน้าที่   
ด้านคุณค่าด้านสังคม ด้านคุณค่าทางอารมณ์ คุณค่าด้านความรู้ และคุณค่าด้านเงื่อนไข               
ที่แตกต่างกนัซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานงานที่ตัง้ไว้ ดงันัน้ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) 
จ ากัด (มหาชน) ควรมุ่งเน้นการน าเสนอกลยุทธ์ความแตกต่างใหม้ีความเหมาะสมกับ ลักษณะ
ทางประชากรศาสตรข์องนกัลงทนุรายย่อย ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยศึกษาถึงความต้องการที่แตกต่างกันแบ่งแยกตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร ์และน าผลที่ไดม้าเป็นส่วนส าคัญในการก าหนดกลยุทธ์ความแตกต่าง เพื่อให้      
นักลงทุนรายย่อยมีความรบัรูถ้ึงกลยุทธ์ความแตกต่างที่บริษัทไดด้ าเนินกลยุทธ์ อันจะส่งผลต่อ
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน  สอดคล้องกับแนวคิดของ ปรมะ สตะเวทิน (2533) กล่าวว่า 
ลกัษณะประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกันจะ มีความแตกต่างกันในเรื่องของความคิด ดา้นจิตวิทยา 
พฤติกรรม และการรับรู ้โดยได้อธิบายถึงคุณสมบัติเฉพาะของคน ซึ่งแตกต่างกันในแต่ละคน 
คุณสมบัติเหล่านีจ้ะมีอิทธิพลต่อผู้รบัสารในการท าการสื่อสาร อย่างไรก็ตามในการสื่อสารใน
สถานการณต่์าง ๆ กนันัน้ จ านวนของผูร้บัสารก็มีปรมิาณแตกต่างกนัดว้ยการวิเคราะหผ์ูร้บัสารที่มี
จ านวนนอ้ยคนนัน้มักไม่ค่อยมีปัญหาหรือมีปัญหานอ้ยกว่าการวิเคราะหผ์ูร้บัสารที่มีจ านวนมาก 
เนื่องจากการวิเคราะหค์นที่มีจ านวนนอ้ย เราสามารถวิเคราะหผ์ูร้บัสารทกุคนไดแ้ต่ในการวิเคราะห์
คนจ านวนมาก เราไม่สามารถวิเคราะห์ผูร้บัสารแต่ละคนไดเ้พราะมีผูร้บัสารจ านวนมากเกินไป
นอกจากนีผู้ส้่งสารยังไม่รูจ้ักผูร้บัสารแต่ละคนดว้ย ดังนัน้ วิธีการที่ดีที่สุดในการวิเคราะหผ์ูร้บัสาร  
ที่ประกอบไปดว้ยคนจ านวนมากก็คือ การจ าแนกผูร้บัสารออกเป็นกลุ่ม ๆ ตามลกัษณะประชากร
(Demographic Characteristics) ไดแ้ก่ อายุ เพศ สถานภาพทางสงัคมและเศรษฐกิจ การศึกษา
ศาสนา สถานภาพสมรส เป็นตน้ 
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สมมติฐานข้อที่ 2 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ที่แตกต่างกัน มีการรับรู้ส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ทีแ่ตกต่างกัน 

เพศ นักลงทุนรายย่อย ของ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 
ที่มีเพศต่างกัน มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือหนักงาน ด้านกายภาพ และ              
ดา้นกระบวนการ ที่ไม่แตกต่างกัน สามารถอธิบายไดว้่า นักลงทุนรายย่อยทั้งเพศชาย และเพศ
หญิง มีการรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาด 7Ps ที่ไม่แตกต่างกนั ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้
ไว้ สอดคล้องกับ (ชัยวัฒน์ สมศรี และคนอ่ืน ๆ, 2560)ประพิมพ์พรรณ ชีวะโกเศรษฐ  (2550)          
ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การตลาดบริการต่อนักลงทุนของ  บริษัทหลักทรัพย์ เคจีไอ 
(ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) พบว่า นักลงทุนรายย่อยที่มีเพศต่างกัน มีส่วนประสมทาง
การตลาด ไม่แตกต่างกัน โดยเพศชายและเพศหญิงใหค้วามส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาด
บริการ        ในดา้นผลิตภัณฑแ์ละบริการ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
บุคลากร          ผูใ้หบ้ริการ ลกัษณะทางกายภาพของสถานที่ใหบ้ริการ กระบวนการการใหบ้ริการ 
และดา้นผลิตภาพการบรกิาร ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และสอดคลอ้ง
กบั ฐิตาภา พรหมสวาสดิ์ (2555) ไดท้ าการศกึษาวิจยัเรื่อง ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดที่
มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมอง และความจ าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามประกอบดว้ย เพศ 
อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได ้ที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมในเรื่องของส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ที่ไม่แตกต่างกัน พุทธินันท์ ปัญญาพุฒินันท์ (2560) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง        
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักในเขาหลกั จังหวดัพังงา ของนกัท่องเที่ยว
ชาวไทย พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มี เพศต่างกัน  ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย           
ดา้นส่งเสริมการตลาด มีความคิดเห็นดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ 
และโดยรวม ไม่มีความแตกต่างกนัทางสถิติ 

อายุ นกัลงทุนรายย่อย ของ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) 
ที่มีอายุต่างกนั มีการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือหนักงาน ด้านกายภาพ และ              
ดา้นกระบวนการ ที่แตกต่างกัน สามารถอธิบายได้ว่า นักลงทุนรายย่อยแต่ละช่วงอายุ มีความ
เขา้ใจในการสื่อสารส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไม่เหมือนกัน อนัเนื่องมากจากความสามารถ
ในการรบัรูข้องบุคคลแต่ละช่วงอายุมีประสิทธิภาพในการรบัรูแ้ตกต่างกนั ดงันัน้ บริษัทหลกัทรพัย ์
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เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ควรมุ่งเนน้ใหค้วามส าคญัในดา้นอายุของนักลงทุนรายย่อย 
ตอ้งมีการศึกษาความตอ้งการของนักลงทุนรายย่อยในแต่ละช่วงอายุว่ามีความตอ้งการแตกต่าง
กนัอย่างไร เพื่อที่จะสามารถก าหนดส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของผูล้งทุนรายย่อยไดใ้นทุกช่วงอายุ ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ สอดคลอ้งกับ ศิริวรรณ 
เสรีรตัน ์(2550) กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดตามตัวแปรทางดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย 
เพศ อายุ สถานภาพครอบครวั จ านวนสมาชิกในครอบครวั ระดับการศึกษาอาชีพ และรายไดต่้อ
เดอืน ลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะที่ส  าคญั และสถิติที่วดัรายไดข้องประชากรช่วยใน
การก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะที่ลักษณะดา้นจิตวิทยา และสังคม วัฒนธรรม ช่วยในการ
อธิบายความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมาย ข้อมูลด้านประชากรจะมีประสิทธิผลต่อการก า หนด              
ตลาดเป้าหมาย คนที่มีลกัษณะประชากรศาสตรต่์างกันจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาที่ต่างกัน และ
สอดคล้องกับ พุทธินันท์ ปัญญาพุฒินันท์ (2560) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง ส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักในเขาหลกั จังหวดัพังงา ของนักท่องเที่ยวชาวไทย พบว่า 
กลุม่ตวัอย่างที่มีอายตุ่างกนั มีความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ ์ด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ และโดยรวม 
แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

สถานภาพ นักลงทุนรายย่อย ของ บริษัทหลักทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด 
(มหาชน) ที่มีสถานภาพต่างกัน มีการรับรู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านผลิตภัณฑ ์            
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือหนักงาน        
ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ ที่แตกต่างกนั สามารถอธิบายไดว้่า การที่นกัลงทุนรายย่อยมี
สถานภาพที่แตกต่างกนั สง่ผลใหม้ีปัจจยัในการด ารงชีวิตครอบครวัที่ไม่เหมือนกนั มีความตอ้งการ
ในการด ารงชีวิตที่แตกต่างกัน จึงท าให้การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps นั้นแตกต่างกัน
ออกไปดว้ย ดังนั้น บริษัทหลักทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ควรศึกษาถึงปัจจัย
ต่างๆในดา้นสถานภาพของนกัลงทุนรายย่อยที่มีสถานภาพแตกต่างกนั ว่าสถานภาพที่แตกต่างกนั
นั้นมีปัจจัยหรือความตอ้งการดา้นใดบา้งที่ส่งผลต่อกระบวนการรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 
7Ps เพื่อก าหนดส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ใหต้อบสนองนกัลงทุนที่มีสถานภาพแตกต่างกัน
ได ้ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ สอดคลอ้งกับ ศิริวรรณ เสรีรตัน ์(2550) กล่าวว่า การแบ่ง
ส่วนตลาดตามตัวแปรทางด้านประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพครอบครวั 
จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษาอาชีพ  และรายได้ต่อเดือน ลั กษณะทาง
ประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะที่ส  าคญั และสถิติที่วดัรายไดข้องประชากรช่วยในการก าหนดตลาด
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เป้าหมาย ในขณะที่ลกัษณะดา้นจิตวิทยา และสงัคม วฒันธรรม ช่วยในการอธิบายความรูส้ึกของ
กลุม่เปา้หมาย ขอ้มลูดา้นประชากรจะมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย คนที่มีลกัษณะ
ประชากรศาสตรต่์างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาท่ีต่างกนั 

ระดับการศึกษา นักลงทุนรายย่อย ของ บริษัทหลักทรพัย์ เคทีบี (ประเทศไทย) 
จ ากัด  (มหาชน) ที่ มี ระดับการศึกษาต่างกัน  มี การรับ รู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps                   
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคลหรือ
หนกังาน ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ ที่ไม่แตกต่างกนั สามารถอธิบายไดว้่า นกัลงทุนราย
ย่อยที่มีระดบัการศึกษาต่างกนั มีการรบัรูส้ว่นประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั อนัเนื่องมาจาก
นกัลงทุนรายย่อยที่เลือกลงทนุในตลาดหลกัทรพัยโ์ดยส่วนใหญ่มีความรูใ้นดา้นการลงทุนในระดบั
หนึ่งก่อนที่จะตัดสินใจลงทุน และก่อนที่จะใชบ้ริการกบับริษัทหลกัทรพัยน์ักลงทุนรายย่อยทุกคน
ตอ้งท าแบบสอบถาม KYC ซึ่งหากคะแนนความรูท้างดา้นการลงทุนน้อยกว่าเกณฑ์ที่ส  านักงาน
คณะกรรมการก ากับหลักทรัพย์และตลาดหลักทรัพย์ก าหนดก็จะไม่สามารถลงทุนในบาง
ผลิตภัณฑไ์ด ้ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ สอดคลอ้งกับ ประพิมพพ์รรณ ชีวะโกเศรษฐ 
(2550) ไดท้ าการศกึษาวิจยัเรื่อง กลยทุธก์ารตลาดบรกิารต่อนกัลงทนุของ บรษิัทหลกัทรพัย ์เคจีไอ 
(ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) พบว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีระดบัการศึกษาต่างกนั มีส่วนประสม
ทางการตลาด ไม่แตกต่างกัน โดยพบว่าระดับการศึกษาที่แตกต่างกันให้ความส าคัญต่อส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ในด้านผลิตภัณฑ์และบริการรวม  ด้านราคารวม ด้านบุคลากร            
ผูใ้หบ้ริการรวม ดา้นลกัษณะทางกายภาพของสถานที่ใหบ้ริการ ดา้นกระบวนการการใหบ้ริการ 
และดา้นผลิตภาพการบริการไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และสอดคลอ้ง
กบั ฐิตาภา พรหมสวาสดิ์ (2555) ไดท้ าการศกึษาวิจยัเรื่อง ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดที่
มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมอง และความจ าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามประกอบดว้ย เพศ 
อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได ้ที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมในเรื่องของส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ที่ไม่แตกต่างกนั กบั พุทธินันท ์ปัญญาพุฒินันท ์(2560) ไดท้ าการศึกษาวิจยัเรื่อง 
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักในเขาหลกั จังหวดัพังงา ของนกัท่องเที่ยว
ชาวไทย พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีความคิดเห็นดา้นส่งเสรมิการตลาด 
ไม่มีความแตกต่างกนัทางสถิต 

อาชีพ นักลงทุนรายย่อย ของ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด 
(มหาชน) ที่มีระดับการศึกษาต่างกนั มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา                 
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ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคลหรือหนักงาน ดา้นกายภาพ 
และดา้นกระบวนการ ที่แตกต่างกัน สามารถอธิบายไดว้่า อาชีพของนักลงทุนรายย่อยที่แตกต่าง
กัน ท าให้กระบวนการเรียนรูแ้ละกระบวรการคิดแตกต่างกันตามประสบการณ์ในอาชีพนั้นๆ         
จึงส่งผลใหม้ีการรบัรูท้างการตลาด 7Ps แตกต่างกนั ดงันัน้ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) 
จ ากดั (มหาชน) ควรมุ่งเนน้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ใหม้ีความหลากหลาย เพื่อตอบสนอง
ความต้องการให้นักลงทุนแต่ละกลุ่มอาชีพที่มีความต้องการที่แตกต่างกัน  ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้สอดคลอ้งกบั ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์(2550) กล่าวว่า การแบ่งสว่นตลาดตามตวัแปร
ทางด้านประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว จ านวนสมาชิกใน
ครอบครวั ระดบัการศึกษาอาชีพ และรายไดต่้อเดือน ลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะที่
ส  าคัญ และสถิติที่วัดรายไดข้องประชากรช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะที่ลักษณะ
ดา้นจิตวิทยา และสังคม วัฒนธรรม ช่วยในการอธิบายความรูส้ึกของกลุ่มเป้าหมาย ขอ้มูลดา้น
ประชากรจะมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย คนที่มีลกัษณะประชากรศาสตรต่์างกัน
จะมีลกัษณะทางจิตวิทยาที่ต่างกัน พุทธินันท ์ปัญญาพุฒินันท ์(2560) ไดท้ าการศึกษาวิจยัเรื่อง 
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกที่พักในเขาหลกั จังหวดัพังงา ของนกัท่องเที่ยว
ชาวไทย พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพต่างกัน มีความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการ          จัดจ าหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ และ
โดยรวม แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน นักลงทุนรายย่อย ของ บริษัทหลักทรพัย์ เคทีบี (ประเทศ
ไทย) จ ากัด (มหาชน) ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน มีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคลหรือหนกั
งาน        ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ ที่แตกต่างกัน สามารถอธิบายไดว้่า นักลงทุนที่มี
รายได้เฉลี่ยต่างกันมีความสามารถในการรบัรูเ้หมือนกัน ไม่ส่งผลต่อการรบัรูส้่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้สอดคลอ้งกบั ประพิมพพ์รรณ ชีวะโกเศรษฐ 
(2550)                  ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การตลาดบริการต่อนักลงทุนของ บริษัท
หลกัทรพัย ์เคจีไอ (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) พบว่า นกัลงทุนรายย่อยที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน
ต่างกนั                  มีส่วนประสมทางการตลาด ไม่แตกต่างกนั โดยรายไดต่้อเดือนที่แตกต่างกนัให้
ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการในดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการรวม ดา้นราคารวม 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายรวม ดา้นการสง่เสรมิการตลาดรวม ดา้นบคุลากรผูใ้หบ้ริการรวม ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพของสถานที่ใหบ้ริการ ดา้นกระบวนการการใหบ้รกิาร และดา้นผลิตภาพการ
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บริการ         ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และสอดคล้องกับ ฐิตาภา 
พรหมสวาสดิ์ (2555) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื ้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมอง และความจ าของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามประกอบดว้ย เพศ 
อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได ้ที่แตกต่างกัน มีพฤติกรรมในเรื่องของส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ที่  ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อที่  3 การรับ รู้คุณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ส่งผลต่อ            
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

3.1 การรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่าด้านหน้าที่  ส่งผลต่อ     
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ผลการวิจัยพบว่า การรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง         
ด้านคุณค่าด้านหน้าที่  ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านการตอบสนองลูกค้า                
ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตั้งไว ้สอดคลอ้งกับ  Wheelen & Hunger (2002) กล่าวว่า กลยุทธ์
ระดบัธุรกิจ เป็นกลยุทธท์ี่ก าหนดขึน้ในระดบัหน่วยธุรกิจหรือระดบัผลิตภณัฑ ์โดยมุ่งความส าคญัที่
การปรบัปรุงต าแหน่งทางการแข่งขัน  และ ดลนภา สายัณห์ (2554) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง 
การศึกษาปัญหาและการก าหนดกลยทุธธ์ุรกิจ และกลยทุธก์ารตลาด เพื่อเพิ่มขีดความสามารถใน
การแข่งขัน และมุ่งเป็นผู้น าทางตลาดธุรกิจบริการนายหน้าซือ้ขายหลักทรพัย ์บริษัทหลักทรพัย์         
ธนชาต จ ากัด (มหาชน) พบว่า กลยุทธ์มุ่งสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขัน สามารถ เพิ่ม               
ขีดความสามารถในการแข่งขัน โดยกลยุทธ์ด้านความแตกต่าง ท าให้การเพิ่มความได้เปรียบ        
ในการแข่งขนันัน้ไม่ค่อยมี และผูบ้ริโภคจึงมีความคิดที่เลือกใชบ้รกิารไหนก็เหมือนๆกนั บรษิัทควร
เน้นการเพิ่มความแตกต่างในตัวของบริการของบริษัทมากกว่าการมุ่งเน้นในเรื่องการลด              
ค่าคอมมิชชั่น เพื่อสรา้งคณุค่าเพิ่มใหก้ับบริการและสรา้งความแตกต่างใหก้บับริการของบริษัทใน   
การแข่งขนักบัผูป้ระกอบการภายในอตุสาหกรรม 

3.2 การรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่าด้านสังคม ส่งผลต่อ        
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ผลการวิจัยพบว่า การรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง           
ด้านคุณค่าด้านสังคมส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านนวัตกรรม และด้านการ
ตอบสนองลูกค้า   ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ สอดคล้องกับ  Wheelen and Hunger 
(2002) กล่าวว่า กลยุทธ์ระดับธุรกิจ เป็นกลยุทธ์ที่ก าหนดขึน้ในระดับหน่วยธุรกิจหรือระดับ
ผลิตภัณฑ ์     โดยมุ่งความส าคัญที่การปรบัปรุงต าแหน่งทางการแข่งขัน  และ ดลนภา สายัณห ์
(2554)               ไดท้ าการศึกษาวิจยัเรื่อง การศึกษาปัญหาและการก าหนดกลยุทธธ์ุรกิจ และกล
ยุทธ์การตลาด เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน และมุ่งเป็นผูน้  าทางตลาดธุรกิจบริการ
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นายหน้าซือ้ขายหลักทรพัย์ บริษัทหลักทรพัย์  ธนชาต จ ากัด (มหาชน) พบว่า กลยุทธ์มุ่งสรา้ง
ความแตกต่างจาก      คู่แข่งขัน สามารถเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน โดยกลยุทธ์ดา้น
ความแตกต่าง ท าใหก้ารเพิ่มความไดเ้ปรียบในการแข่งขนันัน้ไม่ค่อยมี และผูบ้รโิภคจึงมีความคิด
ที่เลือกใชบ้ริการไหน          ก็เหมือนๆกัน บริษัทควรเนน้การเพิ่มความแตกต่างในตัวของบริการ
ของบริษัทมากกว่าการมุ่งเนน้ในเรื่องการลดค่าคอมมิชชั่น เพื่อสรา้งคุณค่าเพิ่มใหก้ับบริการและ
สรา้งความแตกต่างใหก้บับรกิารของบรษิัทในการแข่งขนักบัผูป้ระกอบการภายในอตุสาหกรรม 

3.3 การรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่าทางอารมณ์ ส่งผลต่อ     
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ผลการวิจัยพบว่า การรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง         
ด้านคุณค่าทางอารมณ์ ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านการตอบสนองลูกค้า            
ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้สอดคลอ้งกบั Wheelen and Hunger (2002) กล่าวว่า กลยุทธ์
ระดบัธุรกิจ เป็นกลยุทธ์ที่ก าหนดขึน้ในระดบัหน่วยธุรกิจหรือระดบัผลิตภัณฑ ์โดยมุ่งความส าคัญ  
ที่การปรบัปรุงต าแหน่งทางการแข่งขัน  และ ดลนภา สายัณห ์(2554) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง 
การศึกษาปัญหาและการก าหนดกลยทุธธ์ุรกิจ และกลยทุธก์ารตลาด เพื่อเพิ่มขีดความสามารถใน
การแข่งขัน และมุ่งเป็นผูน้  าทางตลาดธุรกิจบริการนายหน้าซือ้ขายหลักทรพัย ์บริษัทหลักทรพัย์        
ธนชาต จ ากัด (มหาชน) พบว่า กลยุทธ์มุ่งสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขัน สามารถ เพิ่ม                
ขีดความสามารถในการแข่งขัน โดยกลยุทธ์ด้านความแตกต่าง ท าให้การเพิ่มความได้เปรียบ        
ในการแข่งขนันัน้ไม่ค่อยมี และผูบ้ริโภคจึงมีความคิดที่เลือกใชบ้รกิารไหนก็เหมือนๆกนั บรษิัทควร
เน้นการเพิ่มความแตกต่างในตัวของบริการของบริษัทมากกว่าการมุ่งเน้น ในเรื่องการลด               
ค่าคอมมิชชั่น เพื่อสรา้งคณุค่าเพิ่มใหก้บับริการและสรา้งความแตกต่างใหก้บับริการของบริษัทใน
การแข่งขนักบัผูป้ระกอบการภายในอตุสาหกรรม 

3.4 การรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่าด้านความรู ้ส่งผลต่อ    
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ผลการวิจัยพบว่า การรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง          
ด้านคุณค่าด้านความรู้ ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านการตอบสนองลูกค้า                
ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตั้งไว ้สอดคลอ้งกับ Wheelen & Hunger (2002) กล่าวว่า กลยุทธ์
ระดบัธุรกิจ เป็นกลยุทธท์ี่ก าหนดขึน้ในระดบัหน่วยธุรกิจหรือระดบัผลิตภณัฑ ์โดยมุ่งความส าคญัที่
การปรบัปรุงต าแหน่งทางการแข่งขัน  และ ดลนภา สายัณห์ (2554) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง 
การศึกษาปัญหาและการก าหนดกลยทุธธ์ุรกิจ และกลยทุธก์ารตลาด เพื่อเพิ่มขีดความสามารถใน
การแข่งขัน และมุ่งเป็นผูน้  าทางตลาดธุรกิจบริการนายหน้าซือ้ขายหลักทรพัย ์บริษัทหลักทรพัย์         
ธนชาต จ ากัด (มหาชน) พบว่า กลยุทธ์มุ่งสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขัน สามารถเพิ่ม               
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ขีดความสามารถในการแข่งขัน โดยกลยุทธ์ดา้นความแตกต่าง ท าใหก้ารเพิ่มความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขันนั้นไม่ค่อยมี และผูบ้ริโภคจึงมีความคิดที่เลือกใชบ้ริการไหนก็เหมือนๆกัน บริษัทควร
เน้นการเพิ่มความแตกต่างในตัวของบริการของบริษัทมากกว่าการมุ่งเน้นในเรื่องการลด                
ค่าคอมมิชชั่น เพื่อสรา้งคณุค่าเพิ่มใหก้บับริการและสรา้งความแตกต่างใหก้บับริการของบริษัทใน
การแข่งขนักบัผูป้ระกอบการภายในอตุสาหกรรม 

3.4 การรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง ด้านคุณค่าด้านเงื่อนไข ส่งผลต่อ   
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน ผลการวิจัยพบว่า การรับรูคุ้ณค่าของกลยุทธ์ความแตกต่าง          
ด้านคุณค่าด้านเงื่อนไข ส่งผลต่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้านการตอบสนองลูกค้า              
ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ตั้งไว ้สอดคลอ้งกับ Wheelen & Hunger (2002) กล่าวว่า กลยุทธ์
ระดบัธุรกิจ เป็นกลยุทธ์ที่ก าหนดขึน้ในระดบัหน่วยธุรกิจหรือระดบัผลิตภัณฑ ์โดยมุ่งความส าคัญ  
ที่การปรบัปรุงต าแหน่งทางการแข่งขัน  และ ดลนภา สายัณห ์(2554) ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง 
การศึกษาปัญหาและการก าหนดกลยทุธธ์ุรกิจ และกลยทุธก์ารตลาด เพื่อเพิ่มขีดความสามารถใน
การแข่งขัน และมุ่งเป็นผูน้  าทางตลาดธุรกิจบริการนายหน้าซือ้ขายหลักทรพัย ์บริษัทหลักทรพัย์         
ธนชาต จ ากัด (มหาชน) พบว่า กลยุทธ์มุ่งสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขัน สามารถ เพิ่ม              
ขีดความสามารถในการแข่งขัน โดยกลยุทธ์ด้านความแตกต่าง ท าให้การเพิ่มความได้เปรียบ        
ในการแข่งขนันัน้ไม่ค่อยมี และผูบ้ริโภคจึงมีความคิดที่เลือกใชบ้รกิารไหนก็เหมือนๆกนั บรษิัทควร
เน้นการเพิ่มความแตกต่างในตัวของบริการของบริษัทมากกว่าการมุ่งเน้นในเรื่องการลด               
ค่าคอมมิชชั่น เพื่อสรา้งคณุค่าเพิ่มใหก้บับริการและสรา้งความแตกต่างใหก้บับริการของบริษัทใน
การแข่งขนักบัผูป้ระกอบการภายในอตุสาหกรรม 

ดังนั้น บริษัทหลักทรพัย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ควรมุ่งเน้นกลยุทธ์
ความแตกต่าง โดยเนน้ที่การตอบสนองลกูคา้ เนื่องจากการตอบสนองต่อผูล้งทุนรายย่อยนัน้ส่งผล
ไปถึงการสรา้งความแตกต่างในสินคา้และบริการ และการเป็นผูน้  าทางดา้นตน้ทุนต ่า นอกจากนี ้ 
ยงัส่งผลดีในดา้นการพัฒนาผลิตภณัฑ์ทางการเงินใหต้รงกับความตอ้งการของนกัลงทุนรายย่อย
รวมถึงการปรบัปรุงผลิตภณัฑท์างการเงินที่มีอยู่ใหดี้ขึน้ ซึ่งเป็นปัจจยัที่ส  าคญัมากที่สดุในการสรา้ง
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) 

สมมติ ฐานข้ อที่  4 ก าร รับ รู้ส่ วนประสมทางการตลาด  7Ps ส่ งผลต่ อ                
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

4.1 การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน
ดา้นประสิทธิภาพ พบว่า การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านกายภาพและการน าเสนอ และด้านกระบวนการ ส่งผลต่อ              
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ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัดา้นประสิทธิภาพ ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ สอดคลอ้งกบั       
วสุธิดา นักเกษม และ ประสพชัย พสุนนท (2561)  ได้ท าการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อ       
การสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันของผูป้ระกอบการธุรกิจบริการ  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ ที่ส่งผลต่อการสรา้งความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของ ผู้ประกอบการธุรกิจบริการในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปัจจัยดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจบริการ มีความสมัพนัธเ์ชิงเสน้ตรงกบัการสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน
ของผู้ประกอบการธุรกิจบริการในเขตกรุงเทพมหานครโดยตัวแปรกลุ่มนี ้มีความสัมพันธ์กับ         
การสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันของผูป้ระกอบการธุรกิจบริการในเขตก รุงเทพมหานคร  
รอ้ยละ 87.5 

4.2 การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน
ด้านคุณภาพ พบว่า การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านการส่งเสริมการตลาด และ      
ดา้นกระบวนการ ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัดา้นคณุภาพ ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว ้สอดคลอ้งกบั วสุธิดา นกัเกษม และ ประสพชยั พสนุนท (2561) ไดท้ าการศึกษาวิจยัเรื่อง 
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันของผูป้ระกอบการธุรกิจบริการ  ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ ที่ส่งผลต่อการสร้าง           
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ ผูป้ระกอบการธุรกิจบริการในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปัจจัย
ด้านส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ มีความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงกับการสร้าง             
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันของผูป้ระกอบการธุรกิจบริการในเขตกรุงเทพมหานครโดยตวัแปร
กลุ่มนีม้ีความสมัพันธก์ับการสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันของผูป้ระกอบการธุรกิจบริการ  
ในเขตกรุงเทพมหานครรอ้ยละ 87.5 

4.3 การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน
ด้านนวัตกรรม พบว่า การรับรู ้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านการส่งเสริมการตลาด            
ดา้นกายภาพและการน าเสนอ และด้านกระบวนการ ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน     
ดา้นนวตักรรม ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้สอดคลอ้งกบั วสธิุดา นกัเกษม และ ประสพชัย 
พสนุนท (2561) ไดท้ าการศกึษาวิจยัเรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
ของผูป้ระกอบการธุรกิจบรกิาร ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ
บริการ ที่ส่งผลต่อการสรา้งความได้เปรียบทางการแข่งขันของ  ผู้ประกอบการธุรกิจบริการ             
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ มีความสมัพนัธ์
เชิงเส้นตรงกับการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบริการ                    
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ในเขตกรุงเทพมหานครโดยตัวแปรกลุ่มนีม้ีความสัมพันธ์กับการสรา้งความได้เปรียบทางการ
แข่งขนัของผูป้ระกอบการธุรกิจบรกิารในเขตกรุงเทพมหานครรอ้ยละ 87.5 

4.4 การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน
ดา้นการตอบสนองลูกคา้ พบว่า การรบัรูส้่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจัดจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคลหรือพนักงาน และดา้นกระบวนการ ส่งผลต่อ
ความได้เปรียบทางการแข่งขันด้านการตอบสนองลูกค้า ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว ้
สอดคลอ้งกบั วสธิุดา นกัเกษม และ ประสพชยั พสนุนท (2561) ไดท้ าการศึกษาวิจยัเรื่อง ปัจจยัที่
ส่ งผล ต่อการส ร้างความ ได้ เป รียบทางการแข่ งขัน ของผู้ป ระกอบการธุ รกิ จบ ริก าร                                
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ ที่ส่งผลต่อการสรา้ง
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ ผูป้ระกอบการธุรกิจบริการในเขตกรุงเทพมหานคร โดยปัจจัย
ด้านส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ มีความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงกับการสร้าง              
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันของผูป้ระกอบการธุรกิจบริการในเขตกรุงเทพมหานคร โดยตัวแปร
กลุ่มนีม้ีความสมัพันธก์ับการสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันของผูป้ระกอบการธุรกิจบริการ  
ในเขตกรุงเทพมหานครรอ้ยละ 87.5 

ดงันัน้ บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ควรมุ่งเนน้สว่นประสม
ทางการตลาด 7Ps ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านกระบวนการ เนื่องจากการส่งเสริม
การตลาดเป็นสิ่งที่นักลงทุนรายย่อยส่วนใหญ่สามารถรบัรูไ้ดก้่อนส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ดา้นอ่ืนๆ สามารถสรา้งการรบัรู ้การประชาสมัพนัธ ์ซึ่งสามารถสรา้งภาพลกัษณท์ี่ดีใหแ้ก่บรษิัทได ้
นอกจากนีด้า้นกระบวรการเป็นสิ่งที่นกัลงทนุรายย่อยรบัรูไ้ดโ้ดยตรงจากการใชบ้รกิาร ดงันัน้หากมี
กระบวนการที่ดีก็จะสามารถสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่นกัลงทุนรายย่อยได ้หากมุ่งเนน้ใน 2 ดา้นนี ้
ก็จะสามารถสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัใหแ้ก่บริษัทได ้
 
ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวิจัย 

1. ปัจจุบนับรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) มีการด าเนินกลยุทธท์ี่
ไม่ได้มุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าตามความต้องการของของแต่ละในช่วงอายุ และความต้องการของ           
นักลงทุนรายย่อยแต่ละอาชีพมากนัก  ดังนั้น ควรค านึงถึงนักลงทุนรายย่อยที่มีลักษณะทาง
ประชากรศาสตรท์ี่มีความแตกต่างกัน เนื่องจากผลจากการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่งผลต่อการรบัรู ้   
กลยุทธ์ความแตกต่าง และส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ที่ทางบริษัทไดก้ าหนดไว ้โดยเฉพาะ  
นักลงทุนรายย่อยที่อยู่ในช่วงอายุ 20 - 28 ปี ที่มีสถานภาพโสด ที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 



  211 

เนื่องจากนักลงทุนรายย่อยกลุ่มนีถื้อเป็นนกัลงทุนกลุ่มใหม่ที่บริษัทสามารถขยายตลาดได ้รวมถึง
สง่ผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบรษิัทไดอี้กดว้ย 

2. เนื่องจากบริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน)การด าเนิน         
กลยุทธ์ความแตกต่างที่มุ่งเน้นไปในด้านนวัตกรรมทางการเงินใหม่ๆ เพื่อให้มีผลิตภัณฑ์ทาง
การเงินที่มีความหลากหลาย โดยอาจลืมค านึงถึงความตอ้งการที่แทจ้ริงของลูกคา้ว่าผลิตภณัฑท์ี่
ออกมานัน้ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้หรือไม่  ดังนัน้ควรเนน้กลยุทธ์การตอบสนองลูกคา้
ก่อนเป็นอันดับแรก เนื่องจากผลจากการวิจัยพบว่า การตอบสนองลูกคา้เป็นปัจจัยที่ส  าคัญมาก
ที่สดุในการสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันของ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด 
(มหาชน) เพราะ จะทราบถึงความตอ้งการที่แทจ้ริงของลกูคา้ แต่อย่างไรก็ดีหาก บริษัทหลกัทรพัย ์
เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ต้องการมีความได้เปรียบทางการแข่งขันในทุกๆด้าน      
บริษัทหลักทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ควรปรบัปรุงในส่วนของการรบัรูก้ลยุทธ์
ความแตกต่างของนักลงทุนรายย่อยควบคู่กับกบัการด าเนินกลยุทธค์วามแตกต่าง ซึ่งจะส่งผลต่อ
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันดา้นอ่ืนๆนอกจากการตอบสนองลูกคา้ ไดแ้ก่ ดา้นประสิทธิภาพ            
ดา้นคุณภาพ และดา้นนวตักรรม เพื่อให ้บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) 
สามารถสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งไดค้รบทกุดา้น 

3. ในการด าเนินกลยุทธ์ความแตกต่างนั้น บริษัทหลักทรพัย์ เคทีบี (ประเทศไทย) 
จ ากดั (มหาชน) ตอ้งสื่อสารต่อนกัลงทนุรายย่อยใหร้บัรูถ้ึงกลยทุธค์วามแตกต่างที่บริษัทด าเนินอยู่ 
ดงันัน้ควรมุ่งเนน้ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการ 
เนื่องจากผลจากการวิจยัพบว่า การส่งเสริมการตลาดเป็นสิ่งที่นกัลงทนุรายย่อยส่วนใหญ่สามารถ
รับรู ้ได้ก่อนส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านอ่ืนๆ สามารถสร้างการรับรู ้ความแตกต่าง            
การประชาสมัพันธ์ข่าวสารต่างๆของบริษัท ซึ่งสามารถสรา้งภาพลักษณ์ที่ดี และสื่อสารกลยุทธ์
ความแตกต่างที่บริษัทด าเนินการได ้นอกจากนีด้า้นกระบวรการเป็นสิ่งที่นักลงทุนรายย่อยรบัรูไ้ด้
โดยตรงจากการใชบ้รกิาร ดงันัน้หากมีกระบวนการที่ดีมีความแตกต่างก็จะสามารถสรา้งความพึง
พอใจให้แก่นักลงทุนรายย่อยได้ ซึ่ งจะส่งผลให้ บริษัทหลักทรพัย์ เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด 
(มหาชน) สรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัได ้อย่างไรก็ดี บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) 
จ ากัด (มหาชน) ควรปรบัปรุงส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในด้านอ่ืนๆด้วย เพื่อก่อให้เกิด    
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัที่มากขึน้ ไดแ้ก่ 
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ดา้นผลิตภัณฑ ์ควรมีผลิตภัณฑท์างการเงินที่มีความหลายมากขึน้ เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการที่เปลี่ยนไปอย่างรวดเรว็ในปัจจบุนัของนกัลงทุน โดยที่อาจน าเทคโนโลยีทางการเงิน
เขา้มาเป็นตวัช่วยในการสรา้งผลิตภณัฑท์างการเงินการลงทุน 

ด้านราคา ควรมีการจัดโปรโมชั่นด้านค่าธรรมเนียมการใช้บริการ โดยอาจจะลด
ค่าธรรมเนียมการใชบ้ริการเป็นขัน้บนัได โดยนักลงทุนรายย่อยที่มีปริมาณการซือ้ขายหลกัทรพัย์
มากก็จะไดร้บัส่วนลดค่าธรรมเนียมในการใชบ้ริการมากกว่านกัลงทุนรายย่อยที่มีปริมาณการซือ้
การหลักทรัพย์น้อย หรือให้ส่วนลดให้แก่นักลงทุนที่ ใช้บริการกับ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี       
(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) มานานเพื่อสรา้งแรงจูงใจในการใชบ้รกิาร และสรา้งความจงรกัภคั
ดีใหแ้ก่บริษัทไดอี้กดว้ย นอกจากนีค้วรมีการลดค่าธรรมเนียมการใชบ้ริการใหแ้ก่นกัลงทุนรายย่อย
ที่ ได้ให้การแนะน านักลงทุนรายย่อยรายใหม่ที่ ไม่ เคยใช้บริการบริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี            
(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) มาก่อน เพื่อเป็นการจงูใจใหน้กัลงทุนรายย่อยเดิมแนะน านกัลงทุน
รายย่อยใหม่ๆ ซึ่งจะสง่ผลใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัตามมา 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรเพิ่มช่องทางการเขา้ถึงผลิตภณัฑห์รือแหล่งขอ้มูล
ของผลิตภัณฑใ์หม้ีความหลากหลายมากขึน้ เพื่อใหเ้ท่าทันถึงสถานการณ์ปัจจุบันที่เป็นยุคแห่ง
ข้อมูลข่าวสาร อาทิเช่น การส่งข้อมูลผลิตภัณฑ์ หรือข่าวสารทางการเงิน ผ่านช่องทาง Line 
official เนื่องจากนักลงทุนในปัจจุบันทุกคนต่างมี Line ส่วนตัวใช้ในการสื่อสาร หาก บริษัท
หลกัทรพัย ์      เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) เพิ่มช่องทางนีข้ึน้มาก็จะสามารถเขา้ถึงนัก
ลงทนุไดอ้ย่างรวดเรว็ ซึ่งสามารถสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัใหแ้ก่บรษิัทได ้

ดา้นบุคคลหรือพนกังาน เป็นเสมือนด่านแรกที่นกัลงทุนจะไดส้มัผสักบับริษัท ดงันัน้
หากพนักงานมีความสามารถที่จะให้ความรูน้ักลงทุน สามารถแก้ไขปัญหา และให้บริการกับ      
นักลงทุนอย่างจริงใจ ก็จะสามารถสรา้งความประทับใจใหแ้ก่ลูกคา้ได ้บริษัทหลักทรพัย ์เคทีบี 
(ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ควรมีการอบรมและพัฒนาความรูข้องพนักงานอย่างสม ่าเสมอ 
เพื่อใหพ้นักงานสามารถใหค้ าแนะน าใหก้ับนักลงทุนไดอ้ย่างถูกตอ้งแม่นย า ซึ่งจะสามารถสรา้ง
ความเชื่อมั่นใหก้บันกัลงทนุได ้

ด้านกายภาพและการน าเสนอ บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี  (ประเทศไทย) จ ากัด 
(มหาชน) ควรสรา้งเรื่องมือการน าเสนอผลิตภณัฑท์ี่เขา้ใจง่าย เขา้ถึงกลุม่นกัลงทนุทกุเพศ ช่วงอาย ุ
อาชีพ เพื่อใหน้กัลงทนุเขา้ถึง และเขา้ใจไดโ้ดยง่าย อาทิเช่น ท าวีดีโออธิบายการใชง้านโปรแกรมที่ 
บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ใหบ้ริการแก่นกัลงทุน เป็นขัน้ตอนโดยง่าย 
รวมถึง การแกปั้ญหาต่างๆที่มกัจะเกิดขึน้จากการใชโ้ปรแกรมอีกดว้ย นกัลงจะเห็นถึงความใส่ใจ
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ในการน าเสนอสิ่งต่างๆเหล่านี ้ ท าให้นักลงทุนเลือกที่จะใช้บริการที่  บริษัทหลักทรัพย์ เคทีบี 
(ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) และยงัสามารถสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัใหแ้ก่บริษัทได้
อีกดว้ย 
ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรศึกษาปัจจัยด้านอ่ืนๆ เพิ่มเติมที่อาจจะมีผลต่อ การก าหนดกลยุทธ์เพื่อสรา้ง  
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

2. ควรศึกษาปัจจัยด้านส่วนแบ่ งทางการตลาด เพื่ อ บริษั ทหลักทรัพย์ เคทีบี            
(ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) จะได้ทราบถึงสถานการณ์ปัจจุบันของบริษัท และยังสามารถ
ก าหนดกลยทุธใ์หส้อดคลอ้งกบัสถานการณข์องบรษิัทอีกดว้ย 

3. ควรมีการศึกษาวิจัยในกลุ่มตัวอย่างของนักลงทุนรายย่อย ที่ ใช้บริการบริษัท
หลกัทรพัยอ่ื์นๆ เพื่อจะไดน้ ามาพัฒนากลยุทธ์ของ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด 
(มหาชน) ให้ตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใชบ้ริการ อันจะส่งผลให้สามารถ
ขยายกลุ่มนักลงทุนรายย่อยกลุ่มใหม่ที่ไม่เคยใช้บริการได้ และสามารถสรา้งความได้เปรียบ
ทางการแข่งขนัได ้

4. ควรศึกษาถึงแรงจูงใจของนักลงทุนรายย่อยที่เลือกใชบ้ริการ บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี 
(ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) รวมถึงบริษัทหลกัทรพัยอ่ื์นๆ เพื่อใหท้ราบถึงแรงจูงใจที่ส  าคัญใน
การท่ีนกัลงทนุเลือกใชบ้รกิารหลกัทรพัยน์ัน้ๆ เพราะเหตใุด 

5. ควรศึกษาปัจจัยในเชิงลบ ที่นักลงทุนรายย่อยไม่จะไม่เลือกใชบ้ริการ หรือหลีกเลี่ยง
การใชบ้รษิัทหลกัทรพัย ์มีปัจจยัใดบา้ง เพราะเหตใุดที่จะท าใหไ้ม่ใชบ้รกิารบรษิัทหลกัทรพัย์ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
เร่ือง      การก าหนดกลยุทธเ์พ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ของ บริษัทหลักทรัพย ์เคทบีี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 ........................................................ 

ค าชีแ้จงในการตอบแบบสอบถาม 
แบบสอบถามชุดนีม้ีวัตถุประสงคเ์พื่อประกอบการศึกษาของนิสิตปริญญาโท หลกัสูตร

บริการธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ โดยจะศึกษาถึงการ
ก าหนดกลยุทธเ์พื่อสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) 
จ ากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบ
แบบสอบถามนี ้และขอขอบคณุทกุท่านที่กรุณาเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามชดุนีจ้ะแบ่งออกเป็น 4 สว่น ดงันี ้
สว่นที่ 1 ประชากรศาสตร ์
สว่นที่ 2 การรบัรูค้ณุค่าของกลยทุธค์วามแตกต่าง 
สว่นที่ 3 สว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
สว่นที่ 4 ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
 
 

.............................................................................................................................................. 
 

  

□□□ 
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ส่วนที ่1 ประชากรศาสตร ์

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง □ ที่ตรงกบัตวัท่านมากที่สดุ 
 

1. เพศ 

□ ชาย    □ หญิง 
 

2. อายุ 

□ 20 – 28 ปี   □ 29 – 37 ปี    

□ 38 – 46 ปี                          □ 47 – 55 ปี      
□ 56 ปีขึน้ไป 
                           

3. สถานภาพ 

□ โสด    □ สมรส/อยู่ดว้ยกนั 

□ หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ 
                

4. ระดบัการศึกษา 

□ ปรญิญาตรี   □ สงูกว่าปรญิญาตรีขึน้ไป 
  

5. อาชีพ 

□ พนกังานบริษัทเอกชน □ ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 

□ เจา้ของกิจการ - อาชีพอิสระ □ ไม่ไดป้ระกอบอาชีพใดๆ 

□ เกษียณอายุ   □ อ่ืนๆ โปรดระบุ............................ 
 

6. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
□ ต ่ากว่า หรือเท่ากบั 20,000 บาท □ 20,001-40,000 บาท 
□ 40,001-60,000 บาท   □ 60,001-80,000 บาท 

□ 80,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนที ่2 การรับรู้คุณค่าของกลยุทธค์วามแตกต่าง 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง □ ที่ตรงกบัความคิดเห็นท่านมากที่สดุ 
1. ท่านคิดว่า บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) มีผลิตภณัฑท์างการเงินที่มี
ความแตกต่างกบั บริษัทหลกัทรพัยอ่ื์นหรือไม่ 

□ ใช่ 
□ ไม่ใช่ 

 
2. ท่านเลือกใชบ้ริการ บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) เพราะ บรษิัท
หลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) มีผูอ่ื้นหรือบุคคลใกลช้ิดแนะน ามาว่ามีความ
แตกต่างจากบรษิัทหลกัทรพัยอ่ื์น 

□ ใช่ 
□ ไม่ใช่ 

 
3. เมื่อท่านใชบ้รกิาร บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ท่านมีความรูส้กึว่า 
บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) มีความแตกต่างจากบรษิัทหลกัทรพัยอ่ื์น 

□ ใช่ 
□ ไม่ใช่ 
 

4. เมื่อท่านใชบ้รกิาร บริษัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) ท่านมีความรูส้กึ
แตกต่างจากบรษิัทหลกัทรพัยอ่ื์นๆ ในเรื่องของการตอ้งการศกึษาเรียนรูผ้ลิตภณัฑท์างการเงินอ่ืนๆ
ที่ท่านไม่รูจ้กั หรือผลิตภณัฑท์างการเงินใหม่ๆ  

□ ใช่ 
□ ไม่ใช่ 
 

5. ท่านเลือกใชบ้ริการ บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) เพราะมีความ
แตกต่างจากบรษิัทหลกัทรพัยอ่ื์นๆ 

□ ใช่ 
□ ไม่ใช่ 
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ส่วนที ่3 ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง □ ที่ตรงกบัตวัท่านมากที่สดุ 

ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 

ระดับความคดิเหน็ 

เหน็ดว้ย
มากทีสุ่ด 

เหน็ดว้ย
มาก 

เหน็ดว้ย
ปานกลาง 

เหน็ดว้ย
น้อย 

เหน็ดว้ย
น้อยทีสุ่ด 

 
ด้านผลติภัณฑ ์(Product)            

1. ผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิาร มีความ
เหมาะสม 

           

2. ผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิาร มีความงา่ย
ต่อการใชบ้รกิาร 

           

3. ผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิารตา่งๆ ที่เป็น
ประโยชนต์่อการซือ้ขายหลกัทรพัย ์

           

ด้านราคา (Price)            

4. ผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิาร มี
ค่าธรรมเนียมที่เหมาะสม 

           

5. ค่าธรรมเนียมในการใชบ้รกิาร มีความคุม้คา่ 
เมื่อเทยีบกบัส่ิงที่ไดร้บั 

           

6. มีการลดค่าธรรมเนียมในการใชบ้รกิาร เมื่อมี
ปรมิาณการซือ้ขายตามเกณฑท์ี่ก าหนด มคีวาม
เหมาะสม 

           

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)            

7. สามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิาร
ไดโ้ดยง่าย 

           

8. ผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิารมชี่องทางการ
ใหบ้รกิารท่ีเหมาะสม 

           

9. ขอ้มลูส าหรบัผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิาร 
สามารถเขา้ถึงไดโ้ดยงา่ย 
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ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ระดับความคดิเหน็ 

เหน็ดว้ย
มากทีสุ่ด 

เหน็ดว้ย
มาก 

เหน็ดว้ย
ปานกลาง 

เหน็ดว้ย
น้อย 

เหน็ดว้ย
น้อยทีสุ่ด  

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotions)            

10. มีการประชาสมัพนัธผ์ลิตภณัฑท์างการเงินท่ี
ใหบ้รกิาร ใหท้ราบไดอ้ยา่งทั่วถึง 

           

11. มีสื่อการสอนการใชง้าน และอธิบายขอ้มลู
ของผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิารไดอ้ยา่ง
เหมาะสม 

           

12. การแจกของสมนาคณุส าหรบัผูใ้ชบ้รกิาร 
ผลิตภณัฑท์างการเงินท่ีใหบ้รกิาร เช่น บตัรก านลั 
ลุน้รบัของรางวลั รบัส่วนลด ที่เหมาะสม 

           

ด้านบคุคล (People) หรือพนักงาน (Employee)          

13. ผูแ้นะน าการลงทนุ และพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งมี
ความรู ้ความสามารถเก่ียวกบัผลิตภณัฑท์าง
การเงินท่ีใหบ้รกิารไดอ้ยา่งเหมาะสม 

           

14. ผูแ้นะน าการลงทนุ และพนกังานท่ีเก่ียวขอ้ง
สามารถแกปั้ญหาที่เกิดขึน้กบัผลิตภณัฑท์าง
การเงินท่ีใหบ้รกิารไดอ้ยา่งเหมาะสม 

           

15. ผูแ้นะน าการลงทนุ และพนกังานท่ีเก่ียวขอ้ง
สามารถใหค้  าปรกึษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑท์าง
การเงินท่ีใหบ้รกิารไดอ้ยา่งเหมาะสม 

           

ด้านกายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and 
Presentation) 

     

16. การน าเสนอขอ้มลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑท์าง
การเงินท่ีใหบ้รกิารท่ีงา่ยต่อการท าความเขา้ใจ 

           

17. การน าเสนอขอ้มลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑท์าง
การเงินท่ีใหบ้รกิารไม่ซบัซอ้น 

           

18. การน าเสนอขอ้มลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑท์าง
การเงินท่ีใหบ้รกิารมีความน่าเชื่อถือ 
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ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
เกี่ยวกับ MT4 

ระดับความคดิเหน็ 

เหน็ดว้ย
มากทีสุ่ด 

เหน็ดว้ย
มาก 

เหน็ดว้ย
ปานกลาง 

เหน็ดว้ย
น้อย 

เหน็ดว้ย
น้อยทีสุ่ด 

 
ด้านกระบวนการ (Process)            

19. ขัน้ตอนในการใชบ้รกิารผลิตภณัฑท์าง
การเงินท่ีใหบ้รกิาร สามารถท าไดโ้ดยงา่ย 

           

20. ขัน้ตอนในการใชบ้รกิารผลิตภณัฑท์าง
การเงินท่ีใหบ้รกิารมีความสะดวกรวดเรว็ 

           

21. ขัน้ตอนในการใชบ้รกิารผลิตภณัฑท์าง
การเงินท่ีใหบ้รกิาร เป็นไปตามระเบียบ 

           

 
ส่วนที ่4 ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย ✓ ลงในช่อง □ ที่ตรงกบัตวัท่านมากที่สดุ 

ความได้เปรียบทางการแข่งขนั 

ระดับความคดิเหน็ 
เหนือกว่า
คู่แข่งขัน 
มากทีสุ่ด 

เหนือกว่า
คู่แข่งขัน
มาก 

เหนือกว่า
คู่แข่งขัน 
ปานกลาง 

เหนือกว่า
คู่แข่งขัน
น้อย 

เหนือกว่า
คู่แข่งขัน 
น้อยทีสุ่ด  

ประสิทธิภาพ (Efficiency)            

1. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้ง
ใหบ้รกิารอยา่งมีคณุภาพ และมาตรฐาน           

 

2. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งมี
ความรู ้ความสามารถ           

 

3. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งมี
การปรบัตวัต่อสถานการณต์า่งๆได ้           

 

4. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งมี
ความรบัผิดชอบต่อหนา้ที่           

 

5. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งมี
การพฒันาความรูค้วามสามารถอย่างสม ่าเสมอ 
เพื่อการบรกิารท่ีมีประสิทธิภาพ           
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ความได้เปรียบทางการแข่งขนั 

ระดับความคดิเหน็ 
เหนือกว่าคู่
แข่งขัน 
มากทีสุ่ด 

เหนือกว่าคู่
แข่งขันมาก 

เหนือกว่าคู่
แข่งขัน 
ปานกลาง 

เหนือกว่าคู่
แข่งขันน้อย 

เหนือกว่าคู่
แข่งขัน 
น้อยทีสุ่ด  

คุณภาพ (Quality)            

6. บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั 
(มหาชน) มีสิง่อ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูล้งทนุ
ในดา้นของสถานท่ีเมื่อผูล้งทนุมาติดต่อ และ
โปรแกรมต่างๆ           

 

7. บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั 
(มหาชน) มคีวามหนา้เชื่อถือในการใหบ้รกิาร
ดา้นตา่งๆ           

 

8. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งมี
การตอบสนองต่อความตอ้งการของลกูคา้           

 

9. มีความมั่นใจในการใชบ้รกิาร บรษิัท
หลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน)           

 

10. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้ง
มีความเอาใจใส่ในการใหบ้รกิาร           

 

นวตักรรม (Innovation)            

11. บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) 
จ ากดั (มหาชน) มีนวตักรรมเก่ียวกบัการลงทนุ
ใหม่ๆเสมอ           

 

12. นวตักรรมการลงทนุของ บรษิัทหลกัทรพัย ์
เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) สามารถ
น าไปใชเ้พื่อใหไ้ดป้ระโยชนจ์รงิ           

 

13. นวตักรรมการลงทนุของ บรษิัทหลกัทรพัย ์
เคทีบี (ประเทศไทย) จ ากดั (มหาชน) มีการใช้
อย่างแพรห่ลายในกลุ่มลกูคา้           

 

การตอบสนองลูกค้า (Responsiveness)            

14. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้ง 
มีการตอบสนองความตอ้งการอย่างรวดเรว็           

 

15. ผูแ้นะน าการลงทนุหรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้ง 
มีการตอบสนองความตอ้งการอย่างถกูตอ้ง 
แม่นย า           
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ความได้เปรียบทางการแข่งขนั 
ระดับความคดิเหน็ 

เหน็ดว้ย
มากทีสุ่ด 

เหน็ดว้ย
มาก 

เหน็ดว้ย
ปานกลาง 

เหน็ดว้ย
น้อย 

เหน็ดว้ย
น้อยทีสุ่ด  

การตอบสนองลูกค้า (Responsiveness)            

16. บรษิัทหลกัทรพัย ์เคทีบี (ประเทศไทย) 
จ ากดั (มหาชน) มีการออกผลิตภณัฑท์างการ
เงินเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูล้งทนุ           

 

 
   ขอขอบคณุที่กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
หนังสือแต่งตั้งอาจารยท์ีป่รึกษาสารนิพนธ ์
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ภาคผนวก ค 

รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล ภทัรนนัท ์ซุ่นไล ้
วัน เดือน ปี เกิด 4 กมุภาพนัธ ์2535 
สถานทีเ่กิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒกิารศึกษา พ.ศ. 2557  

บรหิารธุรกิจบณัฑิต สาขาการเงิน  
จาก มหาวิทยาลยักรุงเทพ  
พ.ศ. 2563  
บรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการจดัการ  
จาก มหาวิทยาลยัศรีนครนิทรวิโรฒ 

ทีอ่ยู่ปัจจุบัน 185/1 ซ.อรุณอมรนิทร1์1 ถ.อรุณอมรินทร ์แขวงวดัอรุณ เขตบางกอกใหญ่ 
กรุงเทพมหานครฯ 10600   
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